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ÍÅÂÅÍÀ ÌÈÐ×ÅÂÀ, 
ãëàâåí ðåäàêòîð

Да си пръв в бизнеса е един от 
най-важните фактори за успеха и 
скоростното развитие. Успяват 
тези, които в точния момент, на 
точното място правят точните 
неща. Има какви ли не афоризми за 
времето, чиято цел е просто да под-
тикнат хората към верните реше-
ния. Но и да не забравят, че не ние 
сме господари на времето, а то на 
нас. Затова и загубата на време се 
измерва често в загуба на пари. 

Днес живеем в толкова динамично 
променящ се свят, че за 2-3 години 
изчезват цели бизнес сектори и на 
тяхно място се появяват нови, за-
щото иновациите и технологичното 
развитие продължават да са дви-
гателят на промяната. Факторът 
„Време“ не прощава изоставането и 
всяка секунда е безценна, споделят 
опита си и предприемачите в тема-
та на броя.

На страниците на списанието 
отново ще намерите разнообразна, 
интересна, но и полезна информация. 
Вярваме, че всеки ще открие за себе 
си нещо важно.

 Ïðèÿòíî ÷åòåíå!

ÐÅÄÀÊÖÈÎÍÍÎ
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За пета поредна година най-успешните български ком-
пании ще имат възможност да участват в конкурса „Най-до-
бра българска фирма на годината“. Инициатор на проекта 
е Fibank (Първа инвестиционна банка). 

Задължително условие за участие на фирмите в кон-
курса е те да имат български капитал, български менидж-
мънт и да представляват български бранд. Желаещите да 
участват в конкурса фирми е необходимо  да попълнят 
кратък въпросник на сайта на инициативата   http://www.
naidobrafi rma.bg/Questionnaire. Заявки се приемат до 17 ок-
томври 2016 г.   

Èçáèðàò “Íàé-äîáðà áúëãàðñêà ôèðìà”

Министерството на икономиката 
обявява национален конкурс по проект 
„Техностарт 2 – Насърчаване на инова-
ционната активност на младите хора в 
България“. Проектът е ориентиран към 
студенти и хора с висше образование 
с цел подпомагането им да започнат 
собствен бизнес. В рамките на проекта 
се предоставя безвъзмездна финансо-
ва помощ до 90% от общия размер на 
финансиране, или до 19 800 лева за 

всеки одобрен бизнес план. За да полу-
чи финансиране на проекта, всеки одо-
брен кандидат за финансиране трябва 
да регистрира своя фирма (ЕООД или 
ЕТ) по Търговския закон в Агенцията по 
вписванията и да осигури задължите-
лен собствен принос от 10% от общия 
размер на финансиране или до 2200 
лева за всеки одобрен бизнес план.

Проектът финансира стартиращи 

фирми с бизнес идея само в сферата 
на промишлеността и научната и раз-
война дейност. Крайният срок за кан-
дидатстване е до 17 октомври вклю-
чително. Конкурсната документация се 
подава лично в деловодството на Ми-
нистерството на икономиката.  

“Òåõíîñòàðò 2” ôèíàíñèðà ìëàäåæêè èíîâàöèè

Çàïî÷íà ïðîåêò çà 
ñòóäåíòñêè ïðàêòèêè

Стартира програмата „Сту-
дентски практики – Фаза 1“, съоб-
щиха от Министерство на образо-
ванието и науката. До декември 
2017 г. работодателите, които 
желаят да се включат в проекта 
и да наемат студенти като прак-
тиканти в своята организация, 
могат да попълнят своя профил 
в информационната система на 
проекта на адрес  http://praktiki.
mon.bg/sp/.

За реализиране на проекта се 
предвижда участието на 46 000 
студенти в практическо обучение 
в реална работна среда и успеш-
ното приключване на минимум 
40 020 практики. За проведената 
практика студентите ще получат 
стипендия от 480 лева. Проектът 
се изпълнява от МОН по опера-
тивна програма „Наука и образо-
вание за интелигентен растеж“.   
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КРИТИЧНИЯТ 
ФАКТОР 
„ВРЕМЕ“
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ÀÇÁÓ×ÍÀ ÈÑÒÈÍÀ Å, ×Å ÓÑÏßÂÀÒ 
ÒÅÇÈ, ÊÎÈÒÎ Â ÒÎ×ÍÈß ÌÎÌÅÍÒ 
È ÍÀ ÒÎ×ÍÎÒÎ ÌßÑÒÎ ÏÐÀÂßÒ 
ÒÎ×ÍÈÒÅ ÍÅÙÀ. ÓÌÅÍÈÅ Å ÄÀ 
ÑÚ×ÅÒÀÅØ Â ÅÄÍÎ ÒÅÇÈ ÒÐÈ ÍÅÙÀ



10
ТЕ

М
АТ

А

П ървият по време е първи по право, гласи една 
латинска сентенция, която намира пряк израз 
не само в римското право. Човечеството от-
давна си дава сметка за времето като нео-
братим фактор. Успяват тези, които в точното 

време, на точното място правят точните неща. Не един 
предприемач признава, че „тайната“ на успеха е в „Бя-
хме навреме на пазара“. Умение е да бързаш бавно.

Äà óëîâèø ìîìåíòà

Има какви ли не афоризми за времето, чиято цел е 
просто да подтикнат хората към верните решения: Вре-
мето не търпи отлагане, а иска бързо действие. Никога 

не знаеш колко скоро ще стане твърде късно. Времето 
е като нагорещеното желязо – ако изстине, трудно се 
кове. Времето е най-великият новатор.  

Често забравяме за важността да действаме бързо 
и навреме и живеем така, сякаш ние сме господар на 
времето, а не то – наш. Факторът „Време“ е също враг 
или приятел на всеки бизнес. Ако имаш добър нюх и 
предложиш нещо, което в момента да срещне силен ин-
терес на пазара, успехът е на твоя страна. Изпуснал ли 
си момента, изпуснал си шанса. Най-голямата загуба, 
която може да ни постигне, е загубата на време. То не 
се наваксва. Но за утешение загубата на време поняко-

àâòîð: Òàòÿíà ßâàøåâà
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га наричаме опит. 

Âúí îò èãðàòà

Забавянето може да се дължи на различни обстоя-
телства.  Например, ако навреме не получиш разреши-
телно и администрацията бави твоя проект, може да 
изпуснеш вълната, други да те изпреварят и да заемат 
нишата, която си видял. Така в момента, в който вече 
си преодолял всички пречки и имаш готов продукт, да 
си неконкурентоспособен на пазара. Факторът „Време“ 
дава възможност да спечелиш или да загубиш един па-
зар. Колкото и да си гъвкав, не успееш ли да реализи-
раш идеята си навреме, губиш играта, тъй като други се 

наместват на пазара или просто реалностите се проме-
нят. В това отношение АЕЦ „Белене“, чието изграждане 
започва още в началото на 80-те години на миналия век, 
ни дава един скъпоплатен урок, ако изобщо си извадим 
поуки от това. 

Äà èçïóñíåø ïèòîìíîòî

Факторът „Време“ може да се разглежда и през при-
змата на демографския фактор. Губим младите хора, 
които не искат да губят време, а предпочитат да бягат 
по бързата писта на своята реализация в други населе-
ни места или директно в други държави, които им пред-
лагат по-добри условия за развитие. Вече губим и вся-
какви професионалисти, които намират реализация зад 
граница. Губим и от това, че не създаваме специалисти, 
от които има и ще има нужда. И колкото повече пре-
небрегваме фактора „Време“, толкова повече оставаме 
без необходимите кадри на всички нива в йерархията. 
Така университетите в България, които не отчитат фак-
тора „Време“, вече все по-трудно привличат студенти и 
в тях остават много незаети места. Те пренебрегват ка-
чеството на подбора на студенти и преподаватели, не-
хаят за качеството на подготовката, която дават, и така 
сами си слагат „динена кора“.

Ñòðåëêèòå ñå âúðòÿò

Факторът „Време“ това са и технологиите, които 
непрестанно карат всички да се променят. Факторът 
„Време“ не прощава изоставането или забавянето. Има 
неща, които трудно се наваксват – например загубеното 
време на образователната система да влезе в крак с 
времето. Така липсата на подходящи кадри кара биз-
неса да взема трудни решения. Факторът „Време“ вли-
яе на всичко – и на бизнеса, и на здравеопазването, на 
образованието. Дори има индустрии, които печелят от 
това, че се опитват да ни помогнат да се справим с по-
следствията от фактора „Време“, или пък такива, които 
пестят време.

Нека не забравяме, че може да си купим часовник, но 
не и време. Загубено злато може да се намери, загубе-
но време - никога. 

Списание „Икономика“ потърси мнение от трима 
предприемачи и консултанти за значението на фак-
тора „Време“ в бизнеса.   
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Г-жо Тенева, според ва-
шия опит и наблюдения 
какъв фактор е факто-
рът „Време“ за предпри-
емачите?

- В бизнеса факторът „Време“ 
е много ключов за успеха, но не е 
единствен. А за стартиращи пред-
приемачи е въпрос на оцеляване, 
защото много зависи дали това е 
правилният момент даден продукт 
да бъде предложен на пазара. В 
The Business Institute преди 5-6 
години създадохме аналитичен 
инструмент – Мандала на бизнес 
идеята, който подпомага стартъпи-
те да оценяват бизнес потенциала 
на своите идеи. В него факторът 
„Време“ (на предприемачески жар-
гон – „вълна“), присъства в няколко 
измерения: доколко потенциални-
те клиенти осъзнават проблема, 
който вашият продукт решава; как-
ва е степента на развитие на конку-
ренти и заместители в тази ниша; 
какви са дългосрочните тенденции 
- икономически, технологични, кул-
турни, политически - и дали  те ще 
подкрепят разширяването на ни-
шата; какви бариери срещу навли-
зане на конкуренти сме изградили. 
Има едно голямо „Но“ обаче – въл-
ната е положителна, но съвсем не-
достатъчна предпоставка за успех. 
Също толкова важни са ресурсите 
от знания, възможности, понякога и 
пари, както и бариерите срещу на-
влизане на конкуренти.

- В надпревара с конкуренци-
ята и водени от желанието да 
бъдат първи, какво трябва да 
имат предвид предприемачите и 
хората, които са двигател на да-
ден бизнес?

- Всяка пазарна позиция има 
своите плюсове и минуси. Когато 

си първи, имаш предимствата на 
уникалността и слабата конкурен-
ция. В същото време обаче твоя 
е и задачата да обучиш пазара 
какво е това ново нещо, което 
предлагаш. Ще дам два примера. 
Първият е локален – системата за 
онлайн разплащания epay.bg. Тя 
стартира през 2000 г., тогава запо-
чнах кариерата си в „Орбител“ и 
помня много добре, че dial-up дос-
тъпът до интернет (през жиците на 
стационарния телефон) за дома-
кинствата беше едва в началото, а 
сега е само история. Представете 
си или си спомнете нивото на до-
верие към разплащания през ин-
тернет тогава. Очевидно стартът 
е ранен. В същото време Datamax 
(основателите на epay.bg) са има-
ли ресурсите и бизнес търпението 
да инвестират в системата и обу-
чаването на пазара, докато стигне 
до зрялост и бум. Факт е, че втора 
подобна система в България днес 
няма, има заместители в лицето 
на приложенията за онлайн бан-
киране, във връзка с които epay.
bg изграждат други ключови пре-
димства. Другият пример е мице-
ларната вода, която е иновация на 
Bioderma. Нужни са били 6-8 годи-
ни и навлизането на други играчи 
със същия продукт, за да се изгра-
ди познаваемост и повишаване на 
търсенето, което познаваме днес. 
И двата са примери за другите 
фактори в голямото „НО“.

- Иновациите стават все по-
важни за всеки бизнес. Каква е 
връзката между иновациите и 
фактора „Време“? Как се пости-
га иновация в точното време на 
точното място?

- Двата примера са релевантни 
за иноватор пионер. Звучи много 

Ïðåäèìñòâî å äà 
óëîâèø âúëíàòà

Öâåòåëèíà Òåíåâà:

Ö
Öâåòåëèíà Òåíåâà å îñíî-
âàòåë è ñòàðøè ôàñèëèòà-
òîð â The Business Institute, 
êîéòî ïðåäîñòàâÿ áèçíåñ 
ñèìóëàöèè, ðàáîòèëíèöè è 
àëòåðíàòèâíè ïðîãðàìè 
â êëþ÷îâè îáëàñòè íà ìå-
íèäæìúíòà. Òÿ å åêñïåðò â 
îáëàñòèòå ïàçàðíè ñòðà-
òåãèè, áèçíåñ ìîäåëèðàíå, 
(ñîöèàëíî)ïðåäïðèåìà÷å-
ñòâî. Â ðàáîòàòà ñè â èí-
ñòèòóòà ÷åñòî å â ðîëÿòà 
íà “ëîâåö” íà êàçóñè è ñåðè-
îçíè èãðè îò áúëãàðñêàòà 
è ìåæäóíàðîäíàòà áèçíåñ 
ïðàêòèêà, êîèòî ñå âãðàæ-
äàò â ïðîöåñà íà îáó÷å-
íèå. Â ïðîöåñà íà ðàáîòà ñ 
ó÷àñòíèöèòå â îáó÷åíèÿòà 
èìà ôîêóñ âúðõó ïðîìÿíà íà 
ãëåäíàòà èì òî÷êà è ïðîâî-
êàöèÿ íà ñêðèòèÿ èì ïîòåí-
öèàë.
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привлекателно, но и също толкова пре-
дизвикателно! Носи по-голям риск, изис-
кват се повече инвестиции в генериране 
на търсене. Друга е позицията на инова-
торите последователи. Те се включват 
сравнително рано, с което имат възмож-
ност да получат ползите от иновативната 
добавена стойност, за която клиентите са 
готови да платят премия. Все пак тяхната 
печалба би била по-малка, отколкото на 
иноватора пионер – ако той успее оба-
че. В същото време носят по-малко риск 
от него и с по-малката печалба „плащат“ 
това, че друг е инвестирал в развитието 
на пазарното търсене. 

- Управление на времето е важно за 
всеки предприемач и за всеки бизнес. 
Към какви ключови правила по отно-
шение на фактора „Време“ лично вие 
се придържате във вашия бизнес и как 
това се отразява на резултатите?

- В Тhe Business Institute и двамата с 
моя бизнес партньор Светлан Станоев 
имаме висока чувствителност към пазар-
ния момент да лансираме един или друг 
продукт. Имаме доста успехи, понякога 
сме изпреварвали времето. В началото 
„яхнахме“ темата предприемачество. То-
гава стартъп екосистемата беше офор-
мила първия си образ (което предполага 
търсене), а все още нямаше структури-
рани обучения. През 2011 г. започвахме 
работилници за стартиране  и развиване 
на бизнес, както и Магистърската про-
грама по предприемачество и финанси с 
ВУЗФ - днес в нея вече има и иновации. 
По подобен начин в момента развиваме 

целенасочено Академия в  областта на 
социалното предприемачество, заедно с 
фондация Reach for Change – защото виж-
даме, че тази вълна набира пазарен инте-
рес. Друга вълна с възходяща тенденция, 
в която вече работим, е оперативният ме-
ниджмънт (operations management) – има-
ме майсторски клас по тази тема. Въл-
на, която предусетихме успешно, е, че 
експерти и мениджъри от корпоративния 
свят са готови да инвестират пари и вре-
ме, аналогични на магистърска програма 
в университет, но търсят значително по-
голяма практическа насоченост и не са 
мотивирани от дипломата. „Дете“ на тази 
вълна е alternative MBA програмата ни, 
която вече 3 години и 6 випуска доказва, 
че добре сме преценили търсенето и мо-
мента. През 2012-2013 г. избързахме с оп-
итите си да развием партньорства с други 
университети, освен ВУЗФ. Стана ясно, че 
само ВУЗФ са също иноватори и рано са 
идентифицирали вълната на съвместни 
програми с бизнеса. Останалите висши 
училища в онзи момент нямаха сензитив-
ност за тази тенденция и инвестираната 
от нас енергия нямаше резултат към онзи 
момент. Изводът беше, че трябва да из-
чакаме. И ето, 3 години по-късно, вече 
имаме партньорства и с други институции 
като IEDC Bled School of Managament в 
Словения и Унибит в София.  

- Във формулата на успеха какво е 
участието на фактора „Време“?

- Накратко - факторът „Време“ е задъл-
жително, макар и недостатъчно условие 
за успех.   

ÊÎÃÀÒÎ ÑÈ 
ÏÚÐÂÈ, ÈÌÀØ 
ÏÐÅÈÌÓÙÅÑÒÂÎÒÎ 
ÍÀ ÓÍÈÊÀËÍÎÑÒÒÀ 
È ÑËÀÁÀÒÀ 
ÊÎÍÊÓÐÅÍÖÈß, 
ÍÎ ÈÌÀØ È 
ÇÀÄÀ×ÀÒÀ ÄÀ 
ÎÁÓ×ÈØ ÏÀÇÀÐÀ 
ÊÀÊÂÎ Å ÒÎÂÀ 
ÍÎÂÎ, ÊÎÅÒÎ 
ÏÐÅÄËÀÃÀØ
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Г-н Кръстев, GEM Бълга-
рия проучва предпри-
емаческата екосистема 
и факторите, които на-
сърчават или затрудня-

ват предприемачеството. Какво 
установихте за действието на 
фактора „Време“?

- Независимо дали предприема-
ческата среда като цяло е насър-
чаваща или затрудняваща, дали 
бизнесите са стартиращи или рас-
тящи, добрите предприемачи са 
тези, които създават и развиват 
продуктите или услугите си в из-
бран от тях момент - пазарът по-
казва дали е бил правилният, поня-
кога може да не си първият, но да 
си по-успешният. Намирането на 
идеалния момент и пивотирането 
са от съществено значение за ус-
пеха на създателите на забележи-
телна стойност, както дефинираме 
предприемачите. В процеса на пи-
вотиране се срещат трудност или 
пречка, но трябва да се намери 
начин да бъде преодоляна. Пречка 
може да е липсата на венчър капи-
тал на определено място. Едно от 
възможните решения е създаване-
то на екип на друго място, където 
има достъпен венчър капитал, и 
развитието на бизнеса продължа-
ва.  Живеем в много динамичен и 
бързо трансформиращ се свят, къ-
дето всяка секунда е безценна, до-
брите идеи - все повече, а човеш-
кият капитал - все по-амбициозен и 
трупащ познания.

- Пришпорени от конкурен-
цията и от желанието да бъдат 
първи, какво не бива да забра-
вят предприемачите и хората, 
които са двигател на даден биз-
нес?

- Конкуренцията е много поле-
зен мотиватор за подобряване на 
продуктите или услугите. Визията, 
мисията и ценностите на пред-
приемачите са от изключително 
значение за бизнеса от самото 
начало, а неразделен елемент от 
тях трябва да бъде и идентифици-
рането на конкурентните им пре-

димства. Конкурентните бизнеси 
запазват фокуса над качеството 
на услугите и продуктите си, но 
разглеждат възможностите отвъд 
рамката на собствения си бизнес. 
Например компаниите, с които 
GEM България партнира, често 
правят запитвания за регулаторни 
рамки на различни пазари, нагла-
си на населението или нивата на 
достъп до финансови инструмен-
ти. Всеки от тези фактори може да 
помогне за засилване на конкурен-
тоспособността на предприемача. 

- Технологиите стават част 
от всеки бизнес. Но едва ли си 
заслужава технологии заради 
самите технологии. Как да се 
преценява стъпката, с която те 
да се въвеждат?

- Нуждата от по-бързи, по-
ефективни и достъпни техноло-
гии е понякога разковничето зад 
скоростното и мащабно развитие 
на бизнеса - скейлъп фазата на 
ускорения растеж. Математически 
предвидимо е кога една техноло-
гия ще стане по-широко използва-
на и по-достъпна. Предимството 
на технологичните решения е в 
това, че те почти никога не може да 
бъдат ограничени от физическите 
рамки на една държава или пазар. 
Всъщност благодарение точно на 
тях в днешно време е лесно и из-
годно да намерим работна ръка, 
дори в близост до нас да няма ква-
лифицирани хора. Аз приветствам 
всяка технология, която ни помага 
да спестим време и финансови 
ресурси, и ни дава възможност да 
повишаваме нивата на забележи-
телна стойност, която бизнесът 
носи за екосистемата.

- Управление на времето е ва-
жно за всеки предприемач и за 
всеки бизнес. Как то влияе на 
резултатите?

- Представете си, че сте в само-
лет, който 20 минути се разхожда 
по пистата, без да излита. Обикно-
вено аз моля да сляза от подобно 
превозно средство, защото ако 

Çàáàâèì ëè òåìïîòî, 
âðúùàìå ñå íàçàä

Èñêðåí Êðúñòåâ:

È
Èñêðåí Êðúñòåâ å èíèöè-
àòîð è ïðåäñåäàòåë íà 
áúëãàðñêèÿ îôèñ íà Ãëî-
áàëíèÿ ïðåäïðèåìà÷åñêè 
ìîíèòîðèíã (GEM). Òîé å 
ñðåä ïúðâèòå çàâúðøèëè 
ïðîãðàìàòà “Ñúçäàâàíå 
íà èêîíîìè÷åñêè ðàñòåæ 
÷ðåç ïðåäïðèåìà÷åñêè åêî-
ñèñòåìè“ â Áàáñúí êîëèäæ, 
Áîñòúí. Çàåìà ìåíèäæúð-
ñêè ïîçèöèè âúâ Ôèíàíñîâèÿ 
ðåãóëàòîð íà Îáåäèíåíî-
òî êðàëñòâî (FCA). Çàâðú-
ùà ñå â Áúëãàðèÿ ïðåç 2013 
ã. Ìåíòîð å â åäíè îò íàé-
ãîëåìèòå ïðîãðàìè çà ðàç-
âèòèå íà ñòàðòèðàùè è 
óòâúðæäàâàùè ñå áèçíåñè 
ó íàñ, à îò òàçè ãîäèíà å è 
÷àñò îò 30-÷ëåííèÿ Ãëîáà-
ëåí êîíñóëòàòèâåí ñúâåò 
çà íàóêà è èíîâàöèè êúì 
Íàó÷íî-èíîâàöèîííèÿ ïàðê 
(SIP) íà Îáåäèíåíèòå àðàá-
ñêè åìèðñòâà.
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самолетът, подобно на бизнеса, не 
може да „отлепи“ бързо, значи има 
фактори, които ще окажат въздейст-
вие над крайната цел, продукта или 
услугата. Сега си представете компа-
ния, която за кратко време идентифи-
цира нужда или възможност, създаде 
решение и задоволи пазарните нуж-
ди. За тези компании основни факто-
ри на успеха са подходящото време, 
правилните квалифицирани екипи, 
добрите финансиращи партньори. 

- Добре познавате инвестицион-
ния процес. Как факторът „Време“ 
влияе там?

- Има разлика между факторa 
„Време“ (англ. - time, duration)  - в 
смисъл на продължителност, и фак-
тора „Навременност“ (timing). Истина-
та е, че има много инвестиции, които 
са направени в правилното време, в 
компании с висок потенциал, но осо-
бена забележителна стойност или 
възвръщаемост не е постигната. До-
брите инвеститори влагат парите си в 
екипи, които убедително доказват, че 
не само навременността за услугата 
или продукта им е подходяща, а също 
така, че са готови да посветят изклю-
чителен времеви ресурс (продължи-
телност) за постигане на общата с 
инвеститора визия.

- Как факторът „Време“ влияе 

във вашия бизнес?
- Смятам, че раждането на GEM 

(Глобалния предприемачески мони-
торинг) в България можеше да ста-
не много преди ние да го създадем. 
Не само защото има компетентни и 
достойни хора, а заради нуждата да 
се съобразяваме с европейските ре-
гулации. От 2014 г. ЕК използва GEM 
като основен инструмент за Small 
Business Act Factsheets, а отскоро и 
за целите на Европейския семестър. 
Екипът ни има точна преценка за 
идентифицирането и комуникиране-
то на предложенията за подобрява-
не на предприемаческата среда, за-
щото нашата  мисия е да подобрим 
условията за живеене и правене на 
бизнес в България. Свободно време 
нямаме, но за щастие, нямаме и по-
хабено.

- А как управлявате личното си 
време и как се учите на по-голяма 
ефективност?

- Аз се водя от мотото „Цел, про-
цес, въздействие“. Визията ми Бъл-
гария да бъде по-добро място за жи-
веене и правене на бизнес може да 
бъде утопична, но само за хора, кои-
то не са подготвени да отделят собст-
веното си време и натрупан опит на 
тази мисия. Всеки ден имам среща 
с предприемачи, които създават за-

бележителна стойност. Те не идват, 
за да измрънкат за някой проблем, 
а за да потърсим решения. Ставам 
все по-ефективен с разрастването на 
екипа ни, защото познанията ми са 
прехвърлими, целите ни - общи, ре-
зултатите - измерими.

- Във формулата на успеха как-
во е участието на фактора „Вре-
ме“?

- Няма по-добър момент от този 
момент, за да започнем да създаваме 
забележителна стойност. Преслед-
вайки обаче работни цели в днешния 
свят, ако забавим темпото, не спи-
раме за малко, а се връщаме назад. 
Умело управлявайте времето си, за 
да постигате мисията и визията заед-
но с хората, които са повярвали във 
вас. Понякога изглежда налудничево 
да си с голям двигател и да не спи-
раш, но упоритостта ражда добрите 
примери. Ставайте навреме, улавяй-
те и създавайте забележителна стой-
ност навреме, заобикаляйте се с хора 
със споделени ценности, привличай-
те нови поддръжници. Често слагам 
знак на равенство между успех и щас-
тие. Аз се чувствам щастлив, когато 
съм полезен и въпреки че немного 
хора го виждат, обичам моментите, 
в които разнообразявам с абсолютно 
спокойствие.   

ÍÓÆÄÀÒÀ ÎÒ ÏÎ-ÁÚÐÇÈ, ÏÎ-ÅÔÅÊÒÈÂÍÈ 
È ÄÎÑÒÚÏÍÈ ÒÅÕÍÎËÎÃÈÈ ÏÎÍßÊÎÃÀ 
Å ÐÀÇÊÎÂÍÈ×ÅÒÎ ÇÀ ÑÊÎÐÎÑÒÍÎÒÎ È 
ÌÀÙÀÁÍÎ ÐÀÇÂÈÒÈÅ ÍÀ ÁÈÇÍÅÑÀ
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Г-н Николов, като специа-
лист по бизнес развитие 
как гледате на фактора 
„Време“ в бизнеса?

- Между нас, хората, 
има една обща черта и тя е, че 
времето никога не ни стига. Чувал 
съм за два начина, по които бихме 
могли да подходим към този про-
блем. Първият е да увеличим броя 
часове в денонощието така, че да 
разполагаме с 48, а защо не и със 
72 часа в деня. Засега това  е не-
възможно и единственият начин е 
да планираме времето си така, че 
усилията ни днес да донесат же-
ланата възвръщаемост утре. Вре-
мето работи в наша полза тогава, 
когато не злоупотребяваме с него. 
Неслучайно законът на Парето 
гласи, че с 20% от действията си 
постигаме 80% от резултатите. 
Като личности, екипи и организа-
ции, за нас е най-полезно да пред-
приемаме действия в тези 20%.

- Как вие управлявате факто-
ра „Време“ във вашата работа 
– той ли вас движи или друго?

- Напоследък всички говорят 
за постигането на ефективност в 
бизнеса и продуктивност в личен 
план. Само потърсете онлайн и 
ще откриете купища бестселъ-
ри, семинари, курсове и всякакви 
други инструменти, които ви обе-
щават да вършите повече работа 
за по-малко количество време. 
За себе си обаче съм открил, че 
мога да бъда продуктивен дори в 
тези дейности, които не ми носят 
резултати в дългосрочен план. По 
същия начин можете да концен-
трирате усилията на многоброен 
екип и да вложите човекомесеци 
труд в извършването на дейности, 
които въпреки всичко не ви добли-
жават до желаната цел. Смятам, 
че времето се управлява непряко, 
като човек подбира внимателно в 
какво го прекарва.

- Какъв е съветът ви - на как-
во бизнесът да обърне внима-
ние по отношение на времето 

като фактор, който влияе върху 
продажбите?

- Къде се намираме по жизне-
ния цикъл на усвояване на тех-
нологиите на Джефри Мур? Как 
изглежда идеалният клиент на 
нашия продукт или услуга? Горе-
що препоръчвам всеки да се за-
познае с книгата му „Пресичането 
на пропастта“ и концепцията му 
за причините за покупка на всеки 
различен тип потребител по крива-
та на жизнения цикъл. Продуктът 
или услугата ни са предназначе-
ни за индивидуални клиенти или 
за организации? Кой въздейства 
или участва в процеса на взема-
не на решение за покупка? Как 
изглежда преживяването на кли-
ента от момента, в който осъзнае 
съществуването на нуждата си, до 
попълването на адреса в страни-
цата за покупка или подписване-
то на договор в офиса? Кои клю-
чови показатели за ефективност 
ни показват дали, в краткосрочен 
план, привличаме нови клиенти 
и развиваме отношенията си със 
съществуващите? Следим ли об-
щоприети показатели и спазваме 
ли методологии като Net Promoter 
Score, които ни позволяват да съ-
берем обективна обратна връзка 
от човека насреща? Разполага-
ме ли с критерии кога работата 
ни е „достатъчно добра“, което 
ни позволява да преминем към 
следващата стъпка от плана? Със 
сигурност биха могли да се поя-
вят безброй обстоятелства, които 
да провалят и най-обмислената 
стратегия в дългосрочен план. Но 
открили ли сме критичните факто-
ри, без които не бихме могли да 
постигнем успех? Достатъчна ли 
е подкрепата на всички заинтере-
совани лица за стратегията ни, за 
да бъдем постоянни в действията 
си, докато не постигнем резултати 
в дългосрочен план?

- Как дадена компания да 
намери златната среда между 
„високата летва“ и реалните си 
възможности?

Óñèëèÿòà äíåñ äà 
íîñÿò æåëàíàòà 
âúçâðúùàåìîñò óòðå

Äèìèòúð Íèêîëîâ:

Ä
Äèìèòúð Íèêîëîâ óïðàâëÿâà 
îòíîøåíèÿ ñ êëþ÷îâè êëè-
åíòè â áúëãàðñêàòà IÒ êîì-
ïàíèÿ InterConsult Bulgaria 
(ICB). Ïðåç ãîäèíèòå ïðàâè 
ïðåõîä îò ïðåäïðèåìà÷å-
ñòâîòî êúì êîðïîðàòèâ-
íèòå ñðåäè. Ôîêóñúò ìó å 
âúðõó ìàðêåòèíã è ïðîäàæ-
áè íà B2B ïàçàðè.
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- По проект в затруднение 
участвах в среща с водещ 
шведски консултант. На сре-
щата присъстваха няколко 
човека, всеки от които но-
сеше отговорност за своята 
част от проекта. Консултан-
тът взе маркер и на бялата 
дъска начерта толкова ко-
лони, колкото хора имаше в 
конферентната зала: „Пред-
ставете си, че живеете в иде-
ален свят. Нямате ограниче-
ния – нито в бюджет, нито 
във време, нито в ресурси. 
От какво имате нужда, за 
да постигнете заложените 
си цели?“ Всеки от присъст-
ващите изброи своите 7-8 
условия, които биха му по-
могнали да достави обеща-
ното. Консултантът продъл-
жи: „Сега си представете, че 
всеки от вас има право само 
на 3 неща от своя списък. 
Можете ли да изберете кои – 
но също така да координира-
те последващите действия 
помежду си?“ Златната сре-
да се намира тогава, когато 
екипът ви е способен да се вгледа във 
фактите, да вникне във възможностите 
и ограниченията, и да направи своя из-
бор как да продължи напред. Често не 
липсата на знания е това, което ни пречи 
да изпълним плановете си, а счупеното 
общуване и прикриването на фактите от 
оперативно до мениджърско ниво.

- Как се прави и се изпълнява мар-
кетингова стратегия, която дава въз-
можност да имаме точния продукт в 
точното време и да го реализираме на 
точното място? За кого е постижимо 
това?

- Колко често имаме реална предста-
ва за въздействието на ходовете, които 
предприемаме? Защо предпочитаме да 
прикрием липсата на разбиране с красив 
дизайн и шаблонни изрази? Причините са 
не една – от наследствената народопси-
хология на българина и образователната 
система, която не е способна да обучава 
мислещи кадри, до крещящата за разви-
тие бизнес и лидерска култура у нас. Но, 
ако въобще мога да обобщя разликите 
между „лошата“ и „добрата“ стратегия, 
бих го направил по следния начин: Ло-
шата стратегия звучи гръмко и пропуска 
да навлезе в подробностите. Разглежда 
погрешно харченето на повече пари като 
средство за решаване на проблемите. 
Предлага недостатъчно аргументирани и 
далечни цели. А създателите ѝ всячески 
се опитват да убедят останалите, че по-
зитивната нагласа и усърдният труд са 
достатъчни, за да се пожъне успех. Под-
хождайте предпазливо към стратегии, 

които продават въздух. Нищо чудно, че 
немалко изпълнителни директори отдав-
на са изгубили вярата си във възвръща-
емостта на инвестициите в маркетинг. До-
брата стратегия описва реалистични цели 
на високо и на оперативно ниво, без да 
пропуска трудностите и ограниченията. 
Тя предлага политика за действие, мето-
дология на работа, или структура, която 
позволява самостоятелно действие в 
правилната посока. Наличието й премах-
ва нуждата от микромениджмънт и поз-
волява на служителите да направят своя 
принос към общия успех, при това без да 
създава неравномерни разпределения на 
отговорност сред няколко човека в орга-
низацията. Добрата стратегия предлага 
и списък с последователни действия и 
разпределени ресурси, които помагат на 
всички заинтересовани лица да постигнат 
консенсус.

- Каква е връзката между ефектив-
ността на маркетинга, успешните про-
дажби и фактора „Време“?

- Моят професионален опит е най-
вече в B2B сферата. Връзката между 
маркетинга и продажбите се намира в 
приходите, генерирани от привлечените 
от маркетинга клиенти в избран период 
от време. Тази истина звучи достатъчно 
очевидна, за да бъде игнорирана в пове-
чето компании и от повечето мениджъ-
ри, които познавам. Въпреки това, през 
последните няколко години се запоз-
навам с все повече професионалисти, 
които знаят значението на термина MQL 
(Marketing Qualifi ed Leads).   

ÑÏÎÐÅÄ ÇÀÊÎÍÀ 
ÍÀ ÏÀÐÅÒÎ Ñ 20% 
ÎÒ ÄÅÉÑÒÂÈßÒÀ ÑÈ 
ÏÎÑÒÈÃÀÌÅ 80% 
ÎÒ ÐÅÇÓËÒÀÒÈÒÅ, 
ÑËÅÄÎÂÀÒÅËÍÎ Å 
ÍÀÉ-ÏÎËÅÇÍÎ ÄÀ 
ÏÐÅÄÏÐÈÅÌÀÌÅ 
ÄÅÉÑÒÂÈß 
Â ÒÅÇÈ 20%
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ÈÇÃÐÀÆÄÀÌÅ ÄÎÁÐÅ 
ÐÀÁÎÒÅÙÀ ÑÒÐÓÊÒÓÐÀ 
ÇÀ ÊÎÌÓÍÈÊÀÖÈß 
È ÑÒÀÂÀÌÅ 
ÊËÞ×ÎÂÎ ÇÂÅÍÎ ÂÚÂ 
ÂÚÍØÍÎÒÚÐÃÎÂÑÊÀÒÀ 
ÄÅÉÍÎÑÒ, ÓÂÅÐßÂÀ 
ÈÇÏÚËÍÈÒÅËÍÈßÒ 
ÄÈÐÅÊÒÎÐ ÍÀ 
ÈÇÏÚËÍÈÒÅËÍÀÒÀ 
ÀÃÅÍÖÈß ÇÀ 
ÍÀÑÚÐ×ÀÂÀÍÅ ÍÀ 
ÌÀËÊÈÒÅ È ÑÐÅÄÍÈÒÅ 
ÏÐÅÄÏÐÈßÒÈß

Ìàðèåòà Çàõàðèåâà å èçïúëíèòåëåí 
äèðåêòîð íà Èçïúëíèòåëíàòà àãåíöèÿ 
çà íàñúð÷àâàíå íà ìàëêèòå è ñðåäíèòå 
ïðåäïðèÿòèÿ îò ôåâðóàðè 2015 ã. Òÿ 
èìà íàä äåñåòãîäèøåí óïðàâëåíñêè è 
àäìèíèñòðàòèâåí îïèò â ñôåðàòà íà 
ìåæäóíàðîäíèòå èêîíîìè÷åñêè îòíîøåíèÿ 
è áèçíåñà. Çàâúðøèëà å Êîëåæ ïî áèçíåñ è 
ôèíàíñè êúì 2-ðî ÑÎÓ “Àêàäåìèê Åìèëèÿí 
Ñòàíåâ”. Èìà áàêàëàâúðñêà ñòåïåí ïî 
ôèíàíñè è ìàãèñòúðñêà ñòåïåí ïî ìàðêåòèíã 
îò Óíèâåðñèòåòà çà íàöèîíàëíî è ñâåòîâíî 
ñòîïàíñòâî, êàêòî è ïî ñïåöèàëíîñòòà 
“Ôèíàíñè” îò Ñòîïàíñêàòà àêàäåìèÿ 
“Äèìèòúð Öåíîâ” â Ñâèùîâ. Ðàáîòèëà å íà 
ðúêîâîäíè ïîçèöèè â Ïúðâà èíâåñòèöèîííà 
áàíêà è â Áàíêà ÄÑÊ. Áèëà å èçïúëíèòåëåí 
äèðåêòîð íà Àñîöèàöèÿòà íà áúëãàðñêèòå 
èçíîñèòåëè. Èìà ïåò ãîäèíè àêàäåìè÷åí 
îïèò êàòî ïðåïîäàâàòåë â Íîâ áúëãàðñêè 
óíèâåðñèòåò è â Ìåæäóíàðîäíîòî âèñøå 
áèçíåñ ó÷èëèùå â Áîòåâãðàä. Ó÷àñòâàëà å 
â ðåàëèçèðàíåòî íà ðåäèöà åâðîïåéñêè 
ïðîåêòè è íà èíèöèàòèâè çà ïîäïîìàãàíå è 
íàñúð÷àâàíå íà áèçíåñà.

Ìàðèåòà Çàõàðèåâà:

Íîâà ïëàòôîðìà 
ùå ñâúðæå áèçíåñà 
С ПАЗАРИТЕ 
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-жо Захариева, повече от година и половина 
сте начело на Изпълнителната агенция за на-
сърчаване на малките и средните предприятия 
(ИАНМСП). Какво установихте – кой български 
бизнес има нужда от насърчаване?

- Малкият и средният бизнес имат нужда от подкрепа и 
това, което ние правим, е да ги свързваме с големия бизнес 
у нас и в чужбина. Желанието ни е да изградим дигитална 
платформа, която максимално да улесни този процес. Едно 
малко предприятие, което шие ризи например, може да е 
подизпълнител на голяма компания, но поради липса на 
контакт между тях да няма взаимодействие. Нашата мисия 
е да се превърнем в звено, което подпомага тази комуника-
ция и съдейства на бизнеса да стига до повече и по-големи 
пазари и така обемите на търгуваната продукция постоянно 
да растат.

- Какво е новото в работата на агенцията?
- Създадохме нови звена. Външните комуникатори отго-

варят за определени чуждестранни пазари, а вътрешните 
имат за цел да изградят добра регионална мрежа. Предста-
вителите на агенцията обикалят фирмите и събират инфор-
мация, градят доверие. Когато станах изпълнителен дирек-
тор, установих, че такива данни не са събирани. Затова си 
поставихме за цел да създадем карта на малкия и средния 
бизнес, която дава яснота кои са компаниите, къде се нами-
рат, какво произвеждат, на какви пазари работят.

- Пасивната роля на ИАНМСП вече е минало?
- Да. В началото бизнесът ни гледаше много подозрител-

но. Никой не вярваше, че държавен служител отива при тях 
единствено воден от желанието да помогне. Трябваше бър-
зо да преодолеем това недоверие. Създадохме регионална 
мрежа и когато някъде в страната имаме събитие, събира-
ме бизнеса за часове. Спечелихме доверието на хората и те 
се убедиха, че предлагаме надежден канал за информация 
и комуникация.

- С какво е полезна създадената близост между биз-
неса и администрацията в лицето на агенцията?

- Изградихме добре работеща структура за комуникация 
и взаимодействие у нас и в чужбина. Зад граница Минис-
терството на икономиката има 60 търговски представите-
ли, с които работим пряко. Осъзнахме, че има начин, кога-
то някъде има търсене на продукт, който се произвежда в 
България, информацията бързо да стигне до съответните 
производители.

- Как стигнахте до идеята да създадете дигитална 
платформа, чрез която да свързвате пазарите с бизне-
са у нас?

- Заедно с моя екип стигнахме до тази идея, когато оби-
каляйки света, намирахме търсене на продукти и услуги, но 
липсваше начин тази информация да стигне бързо до съот-
ветните производители. Тежеше ми, че има толкова много 
възможности, а ги изпускаме поради липса на надежден 
канал за комуникация. Така стигнахме до идеята, ползвай-
ки новостите в информационните и комуникационните тех-
нологии, да предоставим на бизнеса възможности, каквито 
той досега не е имал. Стремежът ни е в наше лице малкият 
и средният бизнес да усети опора. При работата с чуждес-
транни  партньори често се иска държавата да стои като 
гарант. Затова стигнахме до идеята да разработим систе-
ма, която условно нарекохме „Печат за качество“. Фирмите 
трябва да отговарят на определени критерии, за да може 
държавата да гарантира за тях – те трябва да са корект-
ни платци, изрядни към държавата и бизнеса, да предла-
гат качеството на висота. Така агенцията ще се превърне в 
оторизиран орган, който ще е гарант за българските фирми 
пред техните потенциални партньори. Бизнесът иска дър-
жавата да му помага, но и той трябва да е отговорен към 
нея. За да създадем нов имидж на България на външните 
пазари, качеството на продуктите и услугите трябва да е на 
безкомпромисно високо ниво. Представяме възможностите 
на нашия бизнес на търговски изложения, панаири, търгов-
ски мисии. Планираме презентации на световни b2b фору-
ми и събития. Но създаването на платформата е водещо в 
нашия дневен ред.

- Избистри ли се вече концепцията за нея – какво да 
съдържа и каква да е нейната роля?

- Работихме много по създаването по концепцията й. Тя 
ще има множество функции. Чрез нея ще осъществяваме 
контакта с всички търговски представители на България в 
чужбина и с всички наши т. нар. комуникатори, които под-
държат връзката с бизнеса. В този канал за връзка ще има 
много участници. Ролята на всеки трябва да е ясно опре-
делена и от това ще зависят и възможностите за достъп. 
Бизнес асоциациите и браншовите организации също ще са 
участник. Платформата ще има мобилно приложение и ин-
формацията, която е важна за всеки конкретен бизнес, ще 
се получава автоматично на базата на абонамент. Ако про-
извеждате чаши и при нас постъпи информация, че някъде 
по света има такова търсене, вие автоматично ще получите 
съобщение за това. Платформата ще е обърната изцяло 
към потребителя и ще е съобразена с неговите нужди. Иска-
ме максимално да помогнем на малките и средните фирми, 
като им предоставяме пазари, възможности, информация. 
Държим чрез тази платформа да става обмен и на инфор-
мация и за обществените поръчки. Разполагаме с различни 
изследвания и проучвания на пазарите в цял свят, а чрез 
тази платформа предприемачите и мениджърите ще имат 

ÐÀÇÐÀÁÎÒÂÀÌÅ “ÏÅ×ÀÒ ÇÀ ÊÀ×ÅÑÒÂÎ”, ×ÐÅÇ ÊÎÉÒÎ 
ÀÃÅÍÖÈßÒÀ ÙÅ ÌÎÆÅ ÄÀ Å ÃÀÐÀÍÒ ÇÀ ÁÚËÃÀÐÑÊÈÒÅ 
ÔÈÐÌÈ ÏÐÅÄ ÒÅÕÍÈ ÏÎÒÅÍÖÈÀËÍÈ ÏÀÐÒÍÜÎÐÈ
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достъп до нея. Информацията е предимство, стига бизне-
сът да разполага с нея.

- Как агенцията се превръща в звено, наистина полез-
но за бизнеса?

- Агенцията се преобразява бързо и вече няма почти 
нищо общо с това, което заварих. Имам страхотен екип, 
който е креативен и с много хъс за работа. Всички ние вяр-
ваме в нашата обща кауза и всеки допринася с идеи. Съз-
даваме нов подход във взаимодействието с бизнеса. Сис-
тематизираме усилията си и резултатите вече са налице. 
Имаме звено от седем комуникатори, които отговарят по 
сектори и следят развитието на пазарите, поддържат връз-
ка със съответните браншови организации и с фирмите. Те 
имат и задачата да развият регистър на малките и средните 
предприятия и когато се идентифицира подходяща пазарна 
възможност, контактът се осъществява бързо. Целта ни е 
да създадем среда, която подпомага предприемачеството. 
Наскоро представители от Силициевата долина дойдоха 
при нас в търсене на добри проекти, в които да инвестират. 
Агенцията е с малък бюджет,  но с големи възможности да 
е истински полезна.

- Какъв е годишният бюджет?
- Около 500 хил. лв. 

- Регистърът на МСП, който комуникаторите правят, 
само за вътрешна употреба ли е?

- Да, но чрез платформата до него ще има оторизиран 
достъп, в това число и за журналисти.

- Много функции ще трябва да съчетава тази диги-
тална платформа…

- Така е. Но продължавам да виждам нови и нови функ-
ционалности, които тя може да съдържа. Предвиждам чрез 
нея да се прави мониторинг и контрол и така да следим как-
во се случва благодарение на нашата работа. Държа да има 
проследимост на резултатите, а в момента няма измерител 
за усилията ни.

- Планувате финансирането да стане чрез европей-
ски проект по ОПИК. Какво финансиране ще е необходи-
мо за разработването на платформата?

- Тя е изключително важна и затова трябва да концен-
трираме усилия и средства по-бързо да стане факт. Едно 
участие в изложение или панаир например коства около 
500 хил. евро, а в него участват 15-ина фирми. Платфор-
мата ще е изключително ефективен инструмент и си струва 
да се фокусираме върху нея. Изложенията и панаирите са 
важни, но трябва да се съобразим с чергата си и да насоч-
ваме средства и усилия към онова, което носи по-осезаеми 
резултати.

- Технологиите се развиват бързо, но имате ли ин-

формация другаде вече да има подобна платформа?
- Платформата ще ни помогне заедно с малкия и средния 

бизнес да черпим от удобствата на дигиталната ера. За да 
не откриваме топлата вода обаче, първо проучихме дали 
има подобни варианти, на които да се опрем. Установих, че 
единствено в Япония вече две години работят по въпроса. 
Този факт ме притесни, тъй като ми се ще при нас доста 
по-бързо да я пуснем в действие. Дадохме си сметка, че е 
важно да разработим добре концепцията и това лято се фо-
кусирахме върху нея. Ние сме иноватори и вече има инте-
рес от други държави да ползват този наш опит. 

- Налице ли е необходимият IT капацитет за толкова 
бърза реализация на този замисъл? 

- Вярвам, че в България има отлични IT специалисти, 
които да реализират бързо тази новост. За тях ще е огромно 
предизвикателство за покажат умения и бързина. Зная, че 
на нашите фирми малко им трябва, за да успеят. Понякога 
е нужно само да им отворим вратичката към възможностите 
и те ще се справят. Те не искат повече от държавата. Когато 
бизнесът се развива добре, всички ще живеем по-добре. Ус-
пехът е заразителен  и затова в платформата  ще включим 
и истории на успеха. Ще стимулираме бизнеса да е по-акти-
вен и ще даваме награди. 

- В какъв срок е реалистично да заработи?
- Да си призная, две години ми се виждат прекалено мно-

го време. Платформата трябва по-скоро да е готова. Държа 
на краткия срок и на качеството, иначе каква иновация ще е. 

- Споделете успешен пример от взаимодействието ви 
с бизнеса…

- С министъра на икономиката Божидар Лукарски бяхме 
в Париж на среща. Там осъществихме контакт с фирма, 
която търсеше партньор в България за производство на ко-
жени изделия. Информация за това излезе в медиите. На 
следващия ден  имах участие в бизнес форум в София. При 
мен дойде бизнес дама, която ми каза, че е прочела това 
съобщение и идва на форума специално, за да се срещне 
с мен. Имала фабрика за кожени изделия и иска контакт с 
френската компания. Двете страни се свързаха и започнаха 
да работят. Чрез платформата този успешен пример ще се 
повтори много пъти и ефектът ще се мултиплицира. Така 
бизнесът отново ще повярва в държавата. Само чрез силна 
икономика може да постигнем ръст на БВП и повишаване 
стандарта на живот на хората.

- Какво друго ново да очакват предприемачите?
- В момента правим приемна в сградата на агенцията. 

Тя ще е многофункционална – там ще се провеждат срещи 
с представители на държавните институции. Често имаме 
международни делегации. Това е добър повод да каним 
представители на бизнеса и за тях вратите на приемната 
ще са винаги отворени. Другата ни амбиция е в тези поме-

Ñ 5 ÌËÍ. ËÂ. ÍÀÖÈÎÍÀËÍÈßÒ ÈÍÎÂÀÖÈÎÍÅÍ ÔÎÍÄ 
ÙÅ ÏÎÄÊÐÅÏÈ ÍÀÓ×ÍÎÈÇÑËÅÄÎÂÀÒÅËÑÊÈ È ÐÀÇÂÎÉÍÈ 
ÏÐÎÅÊÒÈ. ÑÐÎÊÚÒ ÇÀ ÊÀÍÄÈÄÀÒÑÒÂÀÍÅ Å ÄÎ 31 ÎÊÒÎÌÂÐÈ
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щения да се провеждат различните обучения, които ние и 
досега организирахме, но наемахме зали. На това място ще 
правим наши форуми. Така ще оптимизираме разходите.

- Иновациите са другата ключова тема напоследък. 
Какви са възможностите, които Националният инова-
ционен фонд дава?

- Предвидени са 5 млн. лв. за подкрепа на научноизсле-
дователски и развойни проекти до разработката на прото-
тип включително. Срокът за кандидатстване е до 31 октом-
ври 2016 г. Тематичните области, в рамките на които трябва 
да попадат изготвените проекти, са мехатроника и чисти 
технологии,  информационни и комуникационни технологии 
и информатика, индустрия за здравословен живот и биотех-
нологии, нови технологии в креативните и рекреативните 
технологии. Максималното финансиране за един проект 
е 500 хил. лв. Въпросът е да насърчим креативността на 
предприемачите и да дадем тласък в рамките на 18 месеца 
да излязат нови разработки. В иновациите е шансът за кон-
курентоспособност на българската икономика. 

- Стартиращи фирми може ли да кандидатстват?
- Да, това е новото. Много млади предприемачи нямат 

смелостта, а и финансирането да реализират идеите си. 
Досега обаче няма информация какво е станало с проекти-
те,   финансирани от Националния иновационен фонд, и как 
те са допринесли за икономиката. Оттук насетне трябва да 
има проследимост и за това.

- Как ще се подбират само жизнеспособни идеи?
- Формираме сериозен екип, който ще бъде ангажиран 

с проектите. Доверяваме се на компетентни експерти да 
оценят потенциала на идеите. Същевременно ще има по-
стоянен мониторинг, който в рамките на 18-те месеца ще 
следи напредъка на екипите и ако той е неудовлетворите-
лен, проектът може да бъде спрян и да се наложи връщане 
на средствата. За нас ефектът е много важен и всеки екип, 
който търси финансиране, трябва добре да прецени своя 
потенциал. 

- Как ще гарантирате, че „играта“ ще е честна и спра-
ведлива?

- Фондът е с изцяло нови правила. Процесът по вземане-
то на решения ще е публичен, ще се следи изкъсо и вярвам, 
че всичко ще е наред. Опитваме се по най-добър начин да 
ползваме натрупания опит от европейските програми.

- Как ще гарантирате бързина при разглеждането на 
проектните предложения?

- Екипът е мобилизиран и в срок най-много от три месеца 
трябва да е ясно кои проекти са одобрени. Изпълнението 
им трябва да започне веднага след това.

- Как виждате агенцията след пет години?
- Виждам я изключително добре работеща и полезна. Ще 

се ползва с доверието както на работещия в България биз-
нес, така и на чуждестранните партньори.Тя ще си извоюва 
място на ключово и добре разпознаваемо звено във вън-
шнотърговската дейност.

- Тази работа ви коства много време и енергия. А как-
во ви дава?

- Тя ми дава възможност да разгърна знанията си и да 
реализирам потенциала си. Чувствам се точно на мястото 
си. 

- Споделете нещо и за себе си, какво правите, когато 
намерите малко свободно време?

- Обичам да пътувам, обичам природата, ценя изкуство-
то. Обичам адреналина и затова карам ски и яздя.

- На какво според вас се крепи успехът?
- На вяра и на труд – да вярваш в себе си, в идеите си, в 

хората около теб. Трябва да  вярваш в своите ръководители 
и да ги следваш. Казват, че този, който умее да следва, той 
може и да води. Всичко се постига с труд и постоянство. 
Упоритостта е моето най-силно качество. Когато в агенция-
та започнахме работа по платформата, нямаше човек, кой-
то да не ми каже, че няма да стане. Разказах им притчата за 
глухата жаба. Една жаба си поставила за цел да изкачи ви-
сок връх и докато се катерела нагоре, всички й казвали, че 
няма да успее. Тя обаче продължавала да върви. Стигнала 
върха, после започнала да слиза надолу. Тогава всички ис-
кали да я поздравят, но тя на никого не обърнала внимание. 
Оказало се, че жабата е глуха – не чула нито онези, които 
я обезкуражавали, нито тези, които я поздравявали. Затова 
просто следвала своята цел. 

- Как се пазите от грешната стъпка?
- Чрез женската си интуиция. Баща ми ме възпитаваше 

да гледам няколко стъпки напред, да предвиждам ходовете 
и да съм подготвена за всичко. От малка комбинирам учене 
и работа. Имам опит в различни сфери. Но и негативният 
опит, когато си сбъркал, също е много ценен. Дори и да пад-
на, ставам и продължавам напред.

- Имате ли водещ принцип?
- Всичко е възможно. Няма не мога!   

ÂÑÈ×ÊÎ ÑÅ ÏÎÑÒÈÃÀ Ñ 
ÒÐÓÄ È ÏÎÑÒÎßÍÑÒÂÎ 
È “ÍßÌÀ ÍÅ ÌÎÃÀ!”
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Г-н Андронов, като председател на Асоциацията 
на банките в България очаквани ли бяха за вас 
резултатите от проверката на качеството на ак-
тивите на банките? 

- В общи линии - да.

- Какво показаха те?
- Показаха, че банковият сектор в България е стабилен. 

Отделните въпроси, които има да се решават, са по силите 
на банките.

- Какви трудности излязоха наяве в резултат на тази 
проверка?

- Не вярвам да има трудности, които банките да не са 
знаели. Повечето от казусите, с които те се сблъскват като 
по-сериозен проблем, датират отпреди финансовата криза. 
Затова банките нямат кой знае колко нови теми. Тези, които 
са имали по-бърз растеж по време на кризата, имат да ре-
шават определени казуси от периода 2010-2014 г. Но никой 
не ги е видял за първи път, всеки си ги е знаел. Едва ли са 
били изненада за някого.

- В такъв случай необходима ли беше тази провер-
ка?

- Аз отправих сериозни критики към властите преди го-
дина, когато се вземаше решение за това упражнение, без 
да има 100-процентова необходимост. И сега се вижда, че 
резултатите не са изненадващи. Те са във вида, в който се 
прогнозираше, че ще бъдат. Но все повече в разговорите си 
с представители на международни институции, с външни 
наблюдатели и анализатори се убеждавам, че те приемат 
много сериозно резултатите от проверката и за тях те са 
надежден индикатор. Очевидно има смисъл от проверката, 
тъй като в международен план тя е основа за по-голямо 
доверие, отколкото твърденията на българските власти и 
на самите банки, че няма сериозни проблеми. Така се при-
доби по-голяма увереност в стабилността на банковата ни 
система. Това е ефектът.

- Каква е цената, която банките платиха, за да го има 
този ефект?

- Трудно е да се измери – става дума за много работа, 
за допълнителни разходи, намалена концентрация за ос-

новните задачи и известно затормозяване на работата с 
клиентите. Банките финансираха тази проверка и те имат 
преки разходи за нея.

- Доволен ли сте от показателите на СИБанк?
- Естествено, че съм доволен. В резултат на проверка-

та банката не се наложи да промени нищо. Капиталовата 
адекватност е изключително силна и висока, за да издържи 
стрес тестовете.

- Каква е пазарната ситуация в момента по отноше-
ние на банковите услуги? Кой е залогът за по-висок 
растеж?

- Залогът за растеж на печалбите е в по-големите обеми 
на кредитите, по-големите обеми бизнес, по-активна иконо-
мика, повече предприемачи, повече подем в реалната ико-
номика. Този въпрос е като „Ако искаш да отслабнеш, какво 
трябва да направиш?“. Ясно е, че ако искаш да отслабнеш, 
спортувай и яж по-малко. По същия начин при банките за-
логът за растежа е растежът на икономиката, няма друго.

- В българската икономика виждате ли тези условия 
налице? Има ли по-силен интерес от бизнеса към кре-
дити?

- Не виждам толкова силно изразен интерес на бизнеса 
към кредити. Но пък има сериозни наченки на траен иконо-
мически растеж.

- В момента бизнесът или гражданите проявяват по-
силна кредитна активност?

- При икономически растеж винаги интересът първо е 
по-голям от страна на големите корпорации, после преми-
нава към по-малките предприятия. При гражданите първо 
се възстановява потребителското кредитиране, а после и 
ипотечното кредитиране.Това става постепенно, плавно и 
на етапи. В момента интерес има и в двата сегмента, тъй 
като когато бизнесът расте, се увеличава заетостта. Това 
се отразява на платежоспособността на хората и те започ-
ват да търсят повече кредити. Но това са азбучни истини. 
Хубавото, което хората трябва да знаят, е, че се намираме 
във възходяща фаза на развитие на икономиката, конфи-
гурацията на икономическата структура на стопанството е 
по-добра. Икономиката става по-модерна и по-устойчива с 

Ïåòúð Àíäðîíîâ:
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повече разнообразни производства, с по-висока добавена 
стойност, с по-високотехнологични елементи. Но се сблъск-
ваме с един сериозен проблем – качеството на образова-
нието в България, за да може този растеж да продължи 
по-дългосрочно. Това е нещо, което интересува хората. 
Другото, което интересува банките, респективно и хората, 
е, че според Европейската централна банка лихвените про-
центи още дълго време ще продължат да са ниски. Това 
означава, че лихвените проценти в България ще продъл-
жат да се приближават към ниските лихвени нива в най-
напредналите страни.

- В такъв случай за бизнеса не е ли по-добре да се 
възползва от тази ситуация?

- Разбира се, че е добре. Но бизнесът не чака ние да 
му кажем кога да е активен. Той сам преценява дали лих-

вените проценти са основният 
му мотив. Лихвените проценти 
нито за хората, нито за биз-
неса са основен фактор при 
търсенето на кредити. Те са 
нищожна съставка на техните 
разходи. В техните проекти не 
е решаващо дали лихвеният 
процент ще е 3% или 4%, за 
да пристъпят към такова начи-
нание. По-важно за бизнеса е, 
че има икономически растеж 
в България и в Европа, това 
е характерно за повечето ни 
търговски партньори - с из-
ключение на Турция, частично 
и на други дестинации. При 
повечето търговски партньори 
на българския бизнес ситуа-
цията е благоприятна, което 
означава, че има условия за 
спокойно предприемачество и 
за по-големи инвестиции. Така 
че това не се диктува от лих-
вените проценти. Преди кри-
зата те бяха доста по-високи 
и имахме 70% ръст на кредит-
ния портфейл. Сега са много 
по-ниски и имаме нулев ръст. 
Ето защо лихвените проценти 
не са самостоятелен фактор 
за сериозно раздвижване в 
икономиката. По-скоро фак-
тор е общата стабилност и 
спокойствие, дългосрочната 
предсказуемост на всички па-
раметри в икономиката. Това 
е то, което ще движи растежа.

- Какво се очаква да пра-
вят политиците, за да може средата да предразполага 
към подем на икономиката?

- Хубавото, което продължават да правят, и ние винаги 
сме го приветствали - че държат на финансовата и на бю-
джетната дисциплина - основно в двете направления дър-
жавен дълг и балансиране на бюджетите. Стабилните да-
нъчни ставки са позитивен аргумент, както и стабилността 
на валутния борд. Много пъти повтаряхме, че искаме дъл-
госрочен акцент в работата на политическата класа да е ре-
формата в съдебната система, подобряване качеството на 
правораздаването и спазването на законите. Непосредствен 
приоритет трябва да е подобряване качеството на образо-
ванието. Това, което нашата образователна система произ-
вежда, са хора, които в много малка степен са подготвени и в 
още по-малка степен са подготвени за това, което икономи-
ката търси  - и от средното, и от висшето образование.   
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àâòîð: Áèñåð Ìàíîëîâ

През последните години в банковия сектор в Ев-
ропа се проявяват все повече проблеми, трупани 
десетилетия. В началото на този век болшин-
ството от регулаторните органи считаха, че сек-
торът е достигнал съвършенство в уменията си 

да се саморегулира.  Най-големите противници на т. нар. 
„базелски стандарти“ за капиталова адекватност на банки-
те бяха американските надзорни органи. След финансова-
та криза през 2008-2009 година всичко се обърна с краката 
нагоре. Банкерството стана мръсен бизнес в съзнанието 
на обществото. Всички обвиняваха съсловието, отпускащо 
кредити, за всичко. Изведнъж надзорните органи осъзнаха 
колко са изостанали в практиките си по оценка  финансова-
та стабилност на банките. Традиционно всяка една система 
в условия на криза се люшка от едната крайност в другата. 
Финансовата система след събитията от 2008-2009 година 
не направи изключение. Започна процесът по изпускане на 
кръв на банковите институции. Те, разбира се, отговориха 
подобаващо и мигновено затегнаха кредитирането,  което 
изправи света пред нови сътресения  в периода 2011-2012 
година.  Започнаха т.нар. „стрес тестове“, които трябваше 
да покажат на обществото, че надзорните органи държат 
нещата под контрол с банковия сектор.  Банковото съсло-
вие отново бе подложено на силен натиск. Точно в този пе-
риод започнаха да изплуват на повърхността и колосални 
фундаментални проблеми  в сектора.

През този период обществото научи, че най-голямата 
германска банка „Дойче Банк“ има експозиция в кредитни 
диривативи, надхвърляща 70 трилиона долара. Разбира-

те ли за какво става дума – 70 трилиона долара! Само за 
сравнение бих споменал, че светът произвежда стоки и ус-
луги в рамките на една година в размер на 73 трилиона 
долара. Това е  сума, която надвишава близо 20 пъти брут-
ния продукт на Германия и надхвърля 5 пъти това, което 
се произвежда в рамките на една година в еврозоната. Бих 
желал да поясня, че финансовите деривативи представля-
ват такъв вид финансови операции, при които няма реална 
доставка на търгувания актив, а на падежа само се допла-
ща или получава разликата спрямо текущата пазарна цена. 
Както казва един от най-големите инвеститори на съвре-
мието: „Финансовите деривати представляват оръжие за 
масово унищожаване“. До този момент никой не обръщаше 
внимание на тази огромна експозиция на „Дойче Банк“, за-
щото тя винаги е минавала за нещо като еталон в правене-
то на банков бизнес. В един момент се оказа, че размерът 
на поетия риск от страна на банката е чудовищен. Капита-
лът й е в размер на 36 млрд. евро. Според мениджмънта, 
чудовищната експозиция в деривати е 100% застрахована 
и от тази гледна точка банката не е подложена на какъв-
то и да е риск. Така ли? Точно този вид  обяснения, които 
по-точно бих охарактеризирал като „перчене“, доведоха до 
фалита  на един от най-големите  хедж фондове в света 
в края на миналия век – Long Term Capital Management. В 
управителния съвет на този фонд фигурираха имената на 
двама носители на Нобелова награда по финанси. Те също 
смятаха, че са 100% застраховани срещу риска...

В началото на последната седмица на септември се по-
яви информация, цитирана първоначално в немското спи-

ÁÅÄÈÒÅ ÇÀ 
“ÄÎÉ×Å ÁÀÍÊ” 
НЯМАТ КРАЙ
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сание „Фокус“, че Ангела Меркел изключва вероятност гер-
манското правителство да окаже каквато и да е финансова 
помощ на „Дойче Банк“. Тази информация явно има връзка 
с поисканото от Министерството на правосъдието на САЩ 
обезщетение от 14 млрд. долара от банката във връзка с 
нередности в търговията с  ипотечни ценни книжа. Да, явно 
проблемите за „Дойче Банк“ нямат край.

Вследствие на цялата тази „каша“ акциите на банката 
потънаха до 10.60 евро, което е исторически най-ниското 
ниво, откакто книжата са качени за търгуване на борсовата 
платформа Xetra през 1992 година.

Според официалното становище на финансовата инсти-
туция, банката ще се справи сама с всички проблеми, и то 
не за сметка на акционерите. Аз лично нямам идея как това 
ще стане. Явно членовете на управителния съвет на банка-
та са измислили някакъв нов  финансов инструмент от типа 
„и вълкът сит, и агнето цяло“.  Да, обаче големите финан-
сови акули изобщо не вярват на настоящото управително 
тяло. Бе публикувана информация, че няколко хедж фонда 
са започнали активно да заемат къси позиции в акции на 
банката, което означава, че книжата ще продължават да 
поевтиняват.

Казусът „Дойче Банк“ бе използван и от италианския 
премиер Матео Ренци, който  през последните седмици 
активно брани интереса на италианските банки пред евро-
пейските надзорни органи. Според него, без да назовава 
конкретно името на банката, „Европа има наистина про-
блеми с дериватите. Проблемите на италианските банки с 
лошите кредити са минимални в сравнение  с тези, които 
някои европейски банки имат със своите експозиции във 
финансови деривати“. Да, като нищо „Дойче Банк“ може да 
стане чисто политически проблем. Меркел няма амуниции 
за стрелба по казуса „Дойче Банк“.  През следващата годи-
на предстоят парламентарни избори и това е най-малкото, 
за което тя би желала да бъде обвинявана. Ситуацията е, 
меко казано, „сложна“. 

Безспорно е, че тази експозиция на „Дойче Банк„ е 
чисто спекулативна. Представяте ли си? Многотрилион-
на спекулативна позиция на европейска търговска банка. 
Явно европейските надзорни банкови органи са проспали 
нещо фатално. Всичко щеше да бъде наред, ако  банката 
не беше една от най-големите по отношение на депозит-
ната база в  Европа. Интересно,  нали?  Само че за фи-
нансистите, които знаят за какво става въпрос, нещата не 
са никак интересни, а плашещи.   

ÎÑÂÅÍ ÂÚÂ ÔÈÍÀÍÑÎÂ, ÁÀÍÊÀÒÀ 
ÌÎÆÅ ÄÀ ÑÅ ÏÐÅÂÚÐÍÅ È Â 
ÑÅÐÈÎÇÅÍ ÏÎËÈÒÈ×ÅÑÊÈ ÏÐÎÁËÅÌ

?
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ËÅÃÅÍÄÀÐÍÈÒÅ 

БАНКЕРИ
àâòîð: Âëàäèìèð Ìèòåâ

Правителствата идват и си отиват. Но често управителите на цен-
трални банки остават на своя пост независимо от политическите 
промени. Земната власт може и да е преходна, но финансовата 
като че ли има други, метафизични корени…

Световната история на финансовото управление помни много „дълголет-
ници“ в гуверньорското кресло. В съседна Румъния Мугур Исъреску управля-
ва националната банка от 1990 г. насам, като прекъсва само за една година 
през 1999-2000 г., за да стане… премиер. Очевидно е, че неговата личност е 
особено влиятелна и има своята важна роля в румънския преход, а и днес. 

Най-дългогодишният гуверньор след Втората световна война 
обаче все още е… саудитец. В продължение на 26 години – меж-
ду 1983 г. и 2009 г., Хамад Ал-Саяри е начело на Саудитската мо-
нетарна агенция – както се нарича централната банка в петрол-
ното кралство. Дългото задържане на върха се среща по-често 
при саудитците. Техният външен министър Сауд бин Файсал ос-
тава на поста си между 1975 г. и 2015 г. и така поставя рекорд в 
световен план. 

С любопитни факти е свързан и животът на дългогодишния 
управител на Федералния резерв Алън Грийнспан. През голяма 
част от 19-те години на своето ръководство за него се говореха 
суперлативи. Разследващият журналист Боб Удуърд, прочул се с 
разкритията си около аферата „Уотъргейт“, наричаше Грийнспан 
Маестрото. Но световната икономическа криза, започнала през 
2007-2008 г. – скоро след оттеглянето на финансиста, разкри, че 
водената от него политика е имала слабости и е създавала бало-
ни в различни финансови сектори. 

Към списъка с гуверньори, оставили отпечатък върху съвременните 
финанси, може да бъде добавен и управителят на британската централна 
банка Мървин Кинг. Той заема поста си между 2003 г. и 2013 г. и всъщност 
превежда страната през трудните моменти на световната икономическа 
криза, така че икономиката на Острова нараства с 2,9% през 2014 г. и 
с 2,3% през 2015 г. – доста над анемичните нива, демонстрирани от ев-
розоната. Комбинацията от експертност в икономическите въпроси и от 
постижения по време на ръководството му позволява на Кинг да оста-
не авторитетно име в световните финанси и след като напуска Bank of 
England. Тази година той неколкократно предупреждава за опасностите 
пред централните банкери и глобалната икономика.   

ÄÚËÃÎËÅÒÍÈÖÈ ÍÀ×ÅËÎ 
ÍÀ ÖÅÍÒÐÀËÍÈÒÅ 

ÁÀÍÊÈ ÈÌÀ ÊÀÊÒÎ 
Â ÇÀÏÀÄÍÈÒÅ 

ÄÚÐÆÀÂÈ, ÒÀÊÀ È ÍÀ 
ÈÇÒÎÊ - ÍÀÏÐÈÌÅÐ Â 

ÑÚÑÅÄÍÀ ÐÓÌÚÍÈß È Â 
ÑÀÓÄÈÒÑÊÀ ÀÐÀÁÈß
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Румънската централна банка може да няма 
толкова висок рейтинг на публично одобре-
ние, колкото имат институции като пожарна-
та, жандармерията или антикорупционната 
прокуратура. Но нейното влияние в румън-

ската политика е особено голямо. Правителствата по 
правило се съобразяват с препоръките й и рядко дръ-
зват да й се противопоставят. За тази значима роля 
важен принос има и управителят на банката.

Роденият през 1949 г. Мугур Исъреску завършва 
Академията по икономически науки в Букурещ. След-
ва кариера като научен работник в Института за све-
товна икономика в румънската столица. Преди 1989 г. 
Исъреску специализира в Щатите. 

Когато стават промените, икономистът застава 
начело на централната банка. Под давлението му се 
извършват реформи, които задвижват пазарната ико-
номика в Румъния. Отново с неговото име, но в ка-
чеството му на премиер през 1999-2000 г., се свързва 
поемането на курс за присъединяване към ЕС. Исъ-
реску извършва деноминация на румънската валута 
през 2005 г. През последните години държи в общи 
линии постоянен курс на леята спрямо еврото. 

По принцип Исъреску и самата национална банка 
са уважавани и свързвани винаги с експертност. Но 
в последно време банката е под атаки на различни 
фронтове. Въпреки нейната съпротива парламен-
тът прие закон за личния фалит, за който списание 
„Икономика“ писа в броя от юли т.г. Вицегуверньорът 
Богдан Олтяну бе арестуван в края на юли за търго-
вия с влияние. През август медийни публикации биха 
тревога, че централната банка не се управлява про-
зрачно, а Исъреску получава незаслужено висока 
заплата. Наложи се банката в специално изявление 
да подчертае, че атаките срещу нея не са аргументи-
рани. Самият Исъреску разкри какъв е месечният му 
доход – 13 600 евро. 

Казусите около румънската централна банка показ-
ват, че на север от Дунава все по-малко хора и ин-
ституции са с ореол на недосегаемост. Но независимо 
от това Исъреску остава голям авторитет. Той е член 
както на Трилатералната комисия, така и на Римския 
клуб – експертни общности, събиращи представите-
ли на елита в международен план. Нищо чудно, че не 
бърза да се оттегля от финансовото управление. Исъ-
реску продължава да е начело на банката вече две 
години, след като трябваше да се пенсионира…   

Мугур Ис ъреску
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Начинът, по който саудитските държавници от пре-
дишните поколения са се задържали на постовете 
си десетилетия, подсказва, че в Саудитска Арабия 
обществото се променя бавно и балансът между 
интересите изглежда устойчив. Ако това важи за 

политиката, то по време на 26-годишното си управление Ха-
мад ал-Саяри модернизира саудитските финанси.  

Гуверньорът завършва икономика в Университета в 
Мериленд, САЩ. През 1980 г. става генерален директор 
на Саудитския фонд за индустриално развитие, като в 
същото време е и генерален секретар на Фонда за пуб-
лични инвестиции. Три години Ал-Саяри оглавява SAMA 
-  Саудитската монетарна агенция, и се превръща в най-

Със своите десет години начело на Bank of 
England Мървин Кинг остава по-назад в класа-
цията по дълголетие на върха. Независимо от 
това той е влиятелна личност в общността на 
световните финансисти и управители на цен-

трални банки. 

Също като Грийнспан, Кинг е обвиняван за своите 
действия и бездействия, довели до появата на балони 
– във Великобритания в цените на недвижимите имоти, 
които са провокирали последващите сътресения. Сами-
ят бивш британски гуверньор е убеден, че с действията 
си по време на кризата той и неговите колеги по света са 
предотвратили нова Голяма депресия. 

Още докато е начело на британската централна бан-
ка, Кинг заема критични позиции спрямо частните банки. 
Заявява, че гневът на хората срещу техните действия 
е „реален и напълно разбираем“, както и че финансо-
вите институции са поставили приоритет на „печалбите 
вместо на хората“. Водещите британски банки преду-
преждават към края на управлението на Кинг, че искат 
за управител на централната банка „по-малко враждеб-
на“ фигура. 

„Без реформа на финансовата система със сигурност 
ще има нова криза. Провалът в справянето с неравно-
весията в световната икономика прави подобна криза 
вероятна в близко, а не в далечно време“, пише Кинг в 
началото на 2016 г. в своята книга „Краят на алхимията: 
парите, банкерството и бъдещето на глобалната иконо-
мика“. 

Подобно мнение не може да бъде игнорирано. Защото 
идва не от кого да е, а от дългогодишен управител на 
централна банка. Има ли висш държавник, който да знае 
повече от гуверньорите?   

Хамад а л -Са яри

Мървин Кинг
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На младини Грийнспан обича да свири джаз. В 
гимназията роденият през 1926 г. американец 
забива на кларинет заедно с един от основни-
те музиканти в стила „боса нова“ и свой съу-
ченик – саксофониста Стен Гец. Между 1943 

г. и 1944 г. Грийнспан учи в консерваторията „Джили-
ард“ в Ню Йорк кларинет. По онова време се изявява в 
бенда на Уди Херман, известен с експериментите си в 
областта на джаза. Там свири и Ленърд Гармънт, който 
по-късно ще стане специален съветник на президен-
та Никсън. В гимназията пък съученик на Грийнспан е 
Джон Кенеди.

Навярно тези преплитания между хората на изку-
ството и политиците в Ню Йорк помагат на младия кла-
ринетист да се преориентира към икономиката. Светът 
губи един джаз музикант… и получава консултант, а по-
късно и управител на централна банка, считан от мно-
зина за знаменитост. 

Грийнспан е известен член на либертарианския кръг 
около прочутата писателка Айн Ранд. Той е неин близък 
съмишленик до смъртта й през 1982 г. Но макар че вина-
ги е имал имиджа на привърженик на свободната пазар-
на икономика, за мнозина либертарианци да работиш 
във Федералния резерв е анатема, тъй като се поставяш 
в служба на държавата и на нейните институции, които 
извиват „невидимата ръка“ на свободната търговия. 

Действията на Грийнспан са критикувани и по негово 
време, и днес от различни посоки. Джордж Буш-старши 
например го обвинява, че със своята политика финанси-
стът е попречил на преизбирането му като президент през 
1992 г. Спечелилият Бил Клинтън преназначава Грийнспан 
начело на Фед. Смята се, че покачванията на лихвените 
проценти през 2000 г. водят до срива в цената на интернет 
компаниите. Привърженикът на Айн Ранд е считан заради 
политиката си от някои и за един от основните виновници 
за настъпването на световната икономическа криза и пос-
ледвалата финансова нестабилност. 

Самият Грийнспан се сравнява в своята биография от 

2007 г. с античния грък, дал на света фразата „Еврика“ за-
ради неочаквано направено свое откритие: „И до днес ба-
нята е мястото, където откривам най-добрите си идеи. Мо-
ите асистенти са свикнали да печатат чернови, които съм 
писал на влажни листове хартия. Потопен във ваната си, 
аз съм щастлив като Архимед, който разсъждава за света.“

Финансистът продължава да има шанс да мисли глобал-
но. След напускането на Федералния резерв той работи 
като съветник за различни финансови компании в САЩ и 
в Европа…  

Алън Грийнспан

дългогодишния управител на централна банка в света. 
Днес само Мугур Исъреску оспорва първенството му в 
това отношение.

Управлението на Ал-Саяри е период на модернизация 
за саудитските финанси. През 1990 г. е създадена платежна 
система, която цели да насърчи електронните транзакциите 
между банките. От 1999 г. SAMA започва да контролира и 
компаниите, които извършват лизинг. През 2003 г. в прерога-
тивите на саудитската централна банка попада и наблюде-
нието на застрахователния сектор. 

Ал-Саяри с гордост отчита през 2007 г., че благодарение 
на реформи, подкрепяни и от него, Саудитска Арабия е ста-
нала 27-ма по лекота на правене на бизнес в света. В съ-
щото време високите приходи от нефта позволяват дългът 

на страната да спадне от 82% от БВП през 2003 г. до едва 
27,4% през 2007 г. – две години преди края на мандата на 
гуверньора. 

До края на управлението си Ал-Саяри се стреми да 
насърчава диверсификацията на саудитската икономика. 
„Имаме ясна визия, че Саудитска Арабия ще стане индус-
триален хъб в региона“, заявява той и посочва някои от 
конкурентните предимства на страната му – изобилието от 
енергия, лесния достъп до глобалните пазари и нараства-
щите партньорства между частни компании и публични ин-
ституции. Амбицията петролното кралство да бъде индус-
триална и научна сила остава първостепенна по важност 
и за днешните саудитски управници, които, притиснати от 
ниските цени на нефта, обявиха мащабни планове за ди-
версификация на икономиката.   
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ÕÎÐÀÒÀ ËÈ ÑÀ 
СПИРАЧКА 
ÇÀ ÐÀÑÒÅÆÀ

àâòîð: Ãåîðãè Ãåîðãèåâ

Наблюдатели, които следят 
статистическите данни, ви-
дяха негативни сигнали за 
заетостта в IT индустрията, 
която започва да изпитва 

сериозен недостиг при наемането на 
кадри. Има спад на заетите в IT биз-
неса през второто тримесечие и това 
е може би първият сигнал за дости-
гането на „точката на пречупване“ на 
този пазар, твърдят от Института за 
пазарна икономика. Неговите анали-
затори, но и не само те, предупреж-
даваха, че тази точка скоро ще бъде 
достигната заради хроничния недос-

тиг на кадри, масово практикуваната 
„кражба“ на служители и бързия ръст 
на заплатите в този сектор. Все пак 
на фона на негативния обрат в IT биз-
неса друг водещ сектор в създаване-
то на заетост – аутсорсинг индустрия-
та, продължава да разкрива работни 
места, се казва в същата публикация 
на ИПИ, макар в немалко случаи аут-
сорсинг компаниите да са от IT сек-
тора.

Така или иначе, обезпокоително е, 
когато която и да е индустрия започ-
ва да се задъхва единствено заради 

липсата на работна ръка. IT компани-
ите, също и аутсорсинг индустрията, 
се нуждаят от висококвалифицирани 
специалисти, а такива компетенции 
и умения не се изграждат бързо и 
лесно. Там и преквалификацията не 
става от днес за утре. Процесът е по-
дълъг и той започва още от училище-
то, пренася се на студентската ска-
мейка и не спира дотук, а развитието 
и усъвършенстването продължава и 
нататък, тъй като технологиите ди-
намично се развиват и в тази сфера 
ученето през целия живот е задължи-
телно. Бизнесът създава академии 
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и центрове за обучение и пое в свои 
ръце квалификацията и преквалифи-
кацията, но държавата не бива да аб-
дикира от този процес. Тя трябва да 
е близо до компаниите и максимално 
да им съдейства, особено когато ста-
ва дума за сфера с висока добавена 
стойност, която има и относително 
най-голям принос с високите данъци 
и осигуровки, които плаща. А и с ими-
джа, който създава на страната като 
място, където технологиите виреят 
добре. Винаги е звучало примамли-
во България да се превърне в Сили-
циева долина на Балканите, имаме 

потенциал за това, но се искат твър-
де много целенасочени усилия и от 
страна на държавата. За съжаление 
големите амбиции останаха повече на 
думи. И ако сваляме летвата, за да е 
по-лесно, то нека поне не позволява-
ме недостигът на кадри да виси като 
дамоклев меч, който спира развитие-
то.

Потърсихме мнението на двама 
представители на IT индустрията и 
на аутсорсинга в сферата на техно-
логиите, за да кажат кое ограничава 
растежа.   

ÇÀ ÍÀØÀÒÀ ÑÒÐÀÍÀ 
ÂÈÍÀÃÈ Å ÁÈËÎ 
ÏÐÈÌÀÌËÈÂÎ 
ÄÀ ÑÅ ÏÐÅÂÚÐÍÅ 
Â ÒÅÕÍÎËÎÃÈ×ÅÍ 
ËÈÄÅÐ ÍÀ 
ÁÀËÊÀÍÈÒÅ, ÍÎ 
ÈÍÑÒÈÒÓÖÈÈÒÅ ÑÀ 
ÄÈÑÒÀÍÖÈÐÀÍÈ ÎÒ 
ÒÅÇÈ ÀÌÁÈÖÈÈ
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В края на август се появиха няколко публикации, 
цитиращи Евростат, в които се казваше, че има 
спад на заетите в IT индустрията с 4,1 хил. Опитах 
се да проверя информацията, но за съжаление 
не успях. Ще се радвам да бъдат ясно цитирани 

точните проучвания и статистики. Това, което мога да кажа, 
е, че специално за софтуерната индустрия няма такива ин-
дикации и фирмите продължават да търсят и наемат спе-
циалисти според това, което позволява пазарът на работна 
ръка. За последните 10 години индустрията е нараснала 
5 пъти като приходи и достигна 1 млрд. долара. Това като 
принос към държавната хазна е около 250 млн. лева данъ-
ци за 2015 г. В проценти имаме устойчив двуцифрен растеж 
година за година и тенденцията е да продължава така.

Въпросът с развитието на IT бранша и колко ще продъл-
жава е като философския спор „яйцето или кокошката“ – 
кое е първо? Съответно - кадри или развитие? Основният 
проблем за компаниите в бранша си остава липсата на ква-
лифицирани специалисти - ако има повече специалисти, 
темповете на развитие ще се увеличават. Ако се развива-
ме, ще има повече работни места. А ако няма кадри, с кои-
то да ги запълним, не можем да се развиваме. Фирмите в 
голямата си част (65%) са ориентирани към външни пазари 
и все повече от тях произвеждат и продават собствени про-
дукти и услуги с висока добавена стойност. Но независимо 
от естеството си на основна дейност, таванът е липсата на 
достатъчно работна ръка. Според проучването „БАСКОМ 
Барометър“, направено преди две години, ако имаше дос-
татъчно специалисти, индустрията би могла да нарасне 3 
пъти в рамките на 5 години (като брой хора).

Секторът, разбира се, не стои със скръстени ръце и тър-
си начини да запълни празнината. В последните години се 
създадоха над 30 т. нар. академии, които преквалифици-
рат мотивирани хора, независимо от текущата им квали-

фикация, и ги пренасочват към индустрията в сравнително 
кратки срокове. Това е много положително, защото помага 
за намаляването на безработицата и пренасочва работна 
ръка към индустрии с висока добавена стойност като на-
шата. Друга краткосрочна мярка е да се използват пълно-
ценно „сините карти“, с помощта на които в краткосрочен 
аспект бихме могли частично да си помогнем. Там има още 
доста какво да се желае, въпреки някои облекчения по про-
цедурата. Въпреки премахването на пазарната проверка за 
нашите специалности,  все още са необходими средно над 
3 месеца, което силно затруднява компаниите. Целта е да 
достигнем Германия, където това отнема 4 седмици, и те 
съответно приемат десетки хиляди специалисти на година, 
докато ние сме все още в рамките на десетки, а не хиляди. 

Това все пак е краткосрочна мярка и не можем да разчи-
таме на обемите, от които имаме нужда, затова основно се 
фокусираме в образователната система. По-голямата част 
от фирмите в бранша са в постоянни и близки взаимоот-
ношения с университетите и висшите училища. БАСКОМ 
в последната година насочи усилията на членовете си в 
средното образование, като желанието ни е да създадем 
центрове за обучение за младежите от IX до XI клас в ця-
лата страна. Целта е до 5 години да имаме 6000 завър-
шили специалисти на година, подготвени да започнат като 
младши програмисти в индустрията. Учебната програма 
е готова и се съгласува със съответните институции, като 
продължаваме с разработването на съдържанието на учеб-
ните предмети. Тези дейности се финансират от членовете 
на БАСКОМ и планът е да започнем пилотно с 3-4 центъра 
в различни части на страната. Имаме подкрепата на Ми-
нистерството на транспорта и информационните техноло-
гии, както и на Министерство на образованието и науката. 
Очакваме да подпишем меморандум, с който държавата да 
поеме дългосрочен ангажимент за създаването и финанси-
рането на общо 20 центъра из цялата страна.   

Ñòàìåí Êî÷êîâ, ïðåäñåäàòåë 
íà ÁÀÑÊÎÌ è âèöåïðåçèäåíò 
íà "ÑÀÏ Ëàáñ Áúëãàðèÿ":

Ëèïñàòà íà 
äîñòàòú÷íî 
ñïåöèàëèñòè 
å òàâàí â 
ðàçâèòèåòî

ÁÀÑÊÎÌ ÏËÀÍÈÐÀ ÄÀ ÑÚÇÄÀÄÅ ÖÅÍÒÐÎÂÅ ÇÀ ÎÁÓ×ÅÍÈÅ 
ÇÀ ÌËÀÄÅÆÈ ÎÒ 9 ÄÎ 11 ÊËÀÑ Â ÖßËÀÒÀ ÑÒÐÀÍÀ È ÀÊÎ 
ÄÚÐÆÀÂÀÒÀ ÍÈ ÏÎÄÊÐÅÏÈ, ÒÅ ÙÅ ÑÀ ÍÀÄ 20 ÍÀ ÁÐÎÉ
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Ïëàìåí Öåêîâ, ñúîñíîâàòåë 
è èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð 
íà ScaleFocus:

Èìà íîâè 
ðàçáèðàíèÿ çà 
ðàáîòíî ìÿñòî

ÄÀ ÍÀÏÐÀÂÈÌ 
ÁÚËÃÀÐÈß 
ÏÐÈÂËÅÊÀÒÅËÍÀ 
ÇÀ ÐÀÁÎÒÀ È ÇÀ 
ÆÈÂÅÅÍÅ È ËÅÑÍÎ ÙÅ 
ÐÅØÈÌ ÏÐÎÁËÅÌÀ Ñ 
ÍÅÄÎÑÒÈÃÀ ÍÀ ÊÀÄÐÈ

IT индустрията определено не е стигнала тавана в 
своето разрастване в България. В следващите няколко 
години очакваме средният ръст от 20-25% да се запа-
зи. Тази индустрия не спира да създава нови работни 
места - напротив, наблюдава се процес как работните 

места сами по себе си започват да произвеждат по-висо-
копрофилни позиции. 

Но какви са спирачките пред ускореното развитие на 
този бизнес? Факт е, че в България капацитетът на човеш-
кия ресурс е ограничен и фирмите трябва да обръщат пове-
че внимание на стойността на услугата, която предоставят. 
Все повече ще е валидно твърдението, че тези, които успя-
ват да доставят по-високата услуга, ще спечелят, а другите 
ще загубят. Бизнесът трябва да разбере разликата между 
вчерашните и днешните разбирания за работно място. И 
когато говорим за работа с повече добавена стойност, не 
трябва да наблягаме само на техническите умения. Тряб-
ва да се има също предвид, че развитието на вътрешния 
потенциал не е бърз процес. Нужна е голяма инвестиция 
и търпение, за да може да се отключат възможностите във 
всеки специалист и те да бъдат развити. Важното е да на-

мерите хората, които да усетят и да знаят как да открехнат 
вратата на кадрите ви. 

България е изправена пред демографски проблем от 
средата на 90-те години на миналия век. Внедряването 
на чужди специалисти би могло да подобри ситуацията в 
краткосрочен план. В дългосрочен план стои въпросът как 
да направим страната ни по-привлекателна за хората, кои-
то да работят за български компании в България. По тази 
тема се шумя много в последната година, но има още мно-
го какво да се прави. Държавата все още се бави и не се 
е стигнало до напредък в казуса с въвеждането на т.нар. 
сини карти, особено в интегрирането след пристигането в 
страната с всички необходими публични системи. Държав-
ните институции трябва да се ангажират с изчистването на 
бюрокрацията, така че страната ни да стане привлекателна 
за живеене и за българи, и за висококвалифицирани чуж-
денци. По този начин ще намалим така наречения проблем 
от 90-те с „изтичането на мозъци“ – даже обратно, нека да 
направим „мозъците“ да искат да живеят в България и да 
работят за българската осигурителна, здравна и данъчна 
система.   
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ЕЛЕКТРОННИТЕ 
ПЛАЩАНИЯ 
ÎÃÐÀÍÈ×ÀÂÀÒ 
ÑÈÂÀÒÀ ÈÊÎÍÎÌÈÊÀ

Àðòóð Òóðåìêà, ãåíåðàëåí ìåíèäæúð 
íà Mastercard çà Áàëêàíèòå:
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Г-н Туремка, как електронните плащания могат да 
спомогнат за намаляване на сивата икономика?

- Сивата икономика e ключов въпрос в много 
страни от Централна и Източна Европа, където пре-
обладават кешовите разплащания. Според доклад 

на Европейската комисия през 2014  г. ЕС е загубил над 160 
млрд. евро от ДДС. Това показва, че ефективната система 
за събиране на данъци е от първостепенно значение за по-
вишаване на събираемостта на данъци и подобряване на 
възвръщаемостта на ДДС за правителствата. Намирането 
на подходящите решения невинаги е лесно, нужни са екс-
пертни познания и силна политическа решимост. Важно е 
бизнесът също да бъде част от този процес. С развитието 
на електронните разплащания Mastercard започна да рабо-
ти с правителствата по целия свят, използвайки своята екс-
пертиза за намирането на работещи решения. Сивата ико-
номика засяга ежедневието ни и води главно до по-ниски 
държавни инвестиции в ключови сфери като образование 
и здравеопазване. С цел да се справим с това предизвика-
телство поръчахме на EY да проучат сивата икономика в 8 
страни от Централна и Югоизточна Европа (вкл. България). 
Използвахме нова методология: във фокуса ни бяха неде-
кларираните касови операции и как да ги намалим, защо-
то наблюдаваме една и съща корелация между нивото на 
пари в брой и размера на сивата икономика – колкото по-
вече е кешът, толкова по-голяма е сивата икономика. През 
2015 г. представихме резултатите от проучването, според 
което сивата икономика в България през 2014 г. е малко над 
17% от БВП. Очертахме и набор от специфични мерки, кои-
то вече се прилагат в световен мащаб и са доказано ефек-
тивни. Някои от тях са въвеждането на картови плащания в 
нови области, включително публични институции и малки и 
средни предприятия; въвеждане на стимули за търговците 
и потребителите за използване на електронни плащания; 
понижаване на прага за касови операции; електронното 
плащане на пенсии и социални помощи; заплати и други, 
насочени към намаляване на дела на непрозрачните касо-
ви сделки на пазара.

- Възможно ли е пълно премахване на сивата иконо-
мика чрез електронните плащания?

- Това далеч не е толкова лесно, процесът е дълъг и ком-
плексен. Изследването разграничава два вида сива иконо-
мика според причинно-следствената връзка между кеша и 
сивата икономика. В първия тип, активната, използването на 
пари в брой е резултат от сивата икономика (6.7% от БВП). 
Тук двете страни на сделката са се съгласили да я скрият. 
Електронните плащания не могат да преборят активната 
сива икономика. Тук важни са съзнанието на страните във 
финансовата операция и по-строгият контрол и проверки 
от страна на държавата и нейните органи, по-нататъшното 
усъвършенстване на трудовото законодателство и т.н.

При втория тип сива икономика, пасивната (10,4% от 
БВП), причина за която са парите в брой, електронните 
плащания са ефикасен механизъм за противодействие. 
Като цяло е необходима промяна в културата на плащане 
у пазарните участници с цел подобряване на икономиче-
ската среда. Едно от предимствата на електронните пла-
щания е, че винаги има доказателство за сделката, което е 
важно за политиката за връщане, гаранция, застраховка и 
т.н. Предимство на приемането на електронни плащания от 

фирмите и звената, работещи с пари в брой (като пощен-
ските клонове напр.), е по-голямата сигурност, тъй като се  
намалява вероятността за обири и грабежи. 

- Какви са възможните решения и тяхното потенци-
ално въздействие върху нивото на сивата икономика 
в България?

- Основната цел е прозрачност на плащанията. Пазари-
те със зрели електронни разплащания разполагат с инфра-
структурата, с която съответните институции да проследя-
ват плащания, независимо дали на имуществени данъци, 
сметки за комунални услуги или за храна, да регистрират 
финансовите потоци и да събират дължимите плащания. 
Mastercard има добри практики във всички от изброените 
по-горе области както с правителствата, така и с бизнеса. 
Пример от България са мобилните ПОС-терминали в так-
ситата на Йелоу 333 с предплатени бизнес карти – чудесен 
инструмент за малките и средните предприятия да приемат 
плащания и да имат незабавен достъп до своите средства. 
Правителствата имат прозрачност на паричните потоци, а 
клиентите могат да плаща по-сигурно, по-бързо и удобно.

Наскоро беше представено друго решение в областта 
на плащания за обществения транспорт. Безконтактните 
карти DEBIT Mastercard на „Общинска банка“ могат да се 
използват не само като инструмент за плащане, но и като 
карта за метрото. Изпълнението на електронни платежни 
решения в отрасли, където преобладават разплащанията в 
брой, като транспорта, е добра стъпка в борбата със сивата 
икономика. 

Общата цел на тези мерки е да насърчат използването 
на безкасови плащания като ефективен, удобен и по-без-
опасен начин и работещ механизъм в борбата срещу си-
вата икономика. Те целят да рационализират операциите 
за търговците и бизнеса и да помогнат на правителствения 
сектор да има по-модерен и всеобхватен контрол върху фи-
нансовите потоци. 

Правителствата трябва да създават законодателната 
рамка, която да допринесе за по-лесното и по-бързо изпъл-
нение на такива проекти. За щастие в България виждаме 
силен ангажимент от страна на държавните институции да 
водят борба срещу сивата икономика. Предложението на 
Министерството на финансите за данъчни облекчения за 
граждани, които получават годишните си доходи по банков 
път и харчат 80% или повече от тях по електронен път, е 
важна стъпка в правилната посока, както и инициативата 
всички обществени служби и съдилища да приемат платеж-
ни карти с цел по-бързи и удобни разплащания. В България 
приблизително девет от всеки десет човека имат банкова 
карта, която ползват активно и за разплащания. Разширя-
ването на мрежата за приемане на електронни плащания 
сред малките и средните търговци е друга мярка, която 
трябва да бъде разгледана и подкрепена чрез законода-
телни промени, ако е необходимо. 

Mastercard ще продължи да работи съвместно с българ-
ското правителство, фирмите и потребителите в борбата 
срещу сивата икономика. Това е единственият начин да се 
гарантира икономическото развитие и растеж на страната и 
благоденствието на обществото.   

àâòîð: Âåñåëèí Ïåòðîâ

MASTERCARD ÐÀÁÎÒÈ Ñ ÏÐÀÂÈÒÅËÑÒÂÀÒÀ È ÔÈÐÌÈÒÅ ÇÀ 
ÏÐÅÄÎÑÒÀÂßÍÅ ÍÀ ÈÍÎÂÀÒÈÂÍÈ ÐÅØÅÍÈß ÍÀ ÏÐÎÁËÅÌÀ
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ИСКАМЕ ДА СМЕ ПИОНЕРИ 
Â ÓÏÐÀÂËÅÍÈÅÒÎ ÍÀ ÇÍÀÍÈÅ

Êðèñòîôúð Êàðèíãòúí, ãëàâåí èçïúëíèòåëåí 
äèðåêòîð íà ServiceSource International:

ÏÎÌÀÃÀÌÅ ÍÀ 
ÍÀØÈÒÅ ÊËÈÅÍÒÈ 
ÄÀ ÇÀÏÀÇßÒ 
È ÏÎÂÈØÀÒ 
ÏÐÈÕÎÄÈÒÅ ÑÈ Ê

Êðèñòîôúð Êàðèíãòúí å ãëàâåí èçïúëíèòå-
ëåí äèðåêòîð íà ìåæäóíàðîäíàòà êîìïàíèÿ 
ServiceSource International - ëèäåð â îáëàñòòà íà 
áèçíåñ ðåøåíèÿòà çà çàïàçâàíå è óâåëè÷àâàíå 
íà ïðèõîäèòå. Êàðèíãòúí ðàçêðè ïðåä ñïèñàíèå 
“Èêîíîìèêà” ïëàíîâåòå çà íîâîîòêðèòèÿ ãëîáà-
ëåí öåíòúð íà êîìïàíèÿòà â Ñîôèÿ.
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Г-н Каригтън, върху какво е фокусирана дейността 
на  ServiceSource International?

- ServiceSource e глобална компания. Имаме 11 
офиса в 8 държави по цял свят и над 3000 служи-
тели. Обслужваме клиенти на повече от 40 езика. 

Компанията ни предоставя различни услуги и технологични 
решения на ниво бизнес-бизнес, фокусирани върху запаз-
ване и ръст на приходите на нашите клиенти. Помагаме на 
нашите клиенти с целия жизнен цикъл на клиентите им – от 
привличането на нови потребители, през помощ да свикнат 
с употребата на предложените продукти и услуги, до пред-
ложения за кръстосани продажби и продажби на продукти 
от по-висока категория. Това способства за удължаване на 
отношенията помежду им. Обслужваме повече от 75 големи 
световни технологични компании като VMware, Dell, Microsoft, 
Red Hat и много други.

- Защо избрахте да инвестирате в България?
- Българската столица е страхотна възможност за нас. 

София ни предоставя достъп до напълно нов трудов пазар – 
млади, енергични, високообразовани и висококвалифицира-
ни кадри, които ще допринесат за развитието ни с владеене-
то на разнообразни езици. Тъй като сме глобална компания, 
обслужваме клиенти на 8 езика от офиса ни в София, а в 
бъдеще планираме да ги разширим до 15. Сред тях са нем-
ски, испански, полски, руски, арабски.

В България вече има достатъчно компании, които се зани-
мават с управление на бизнес процеси. Нашата дейност по-
скоро е свързана с управление на знание, затова и наемаме 
служители, чийто основен капитал е знанието. Възползвахме 
се от чудесната възможност да привлечем най-добрите ка-
дри в управлението на бизнес процеси, да развием уменията 
им, да им дадем шанс за възходящо кариерно развитие. Зна-
ем, че езиковият талант е тук, че възможностите са страхот-
ни. Искаме да бъдем първата компания на българския пазар, 
занимаваща се с управление на знание, и да се възползваме 
от това.

- В кои други страни оперирате?
- Централата ни е в Сан Франциско, САЩ. В Америка има-

ме офиси и в Нашвил, Денвър и Сиатъл. В Азия работим в 
Япония, Малайзия, Сингапур и Филипините. В Европа имаме 
центрове в Ирландия, Великобритания, а сега и в България. 

Офисът в София е първият на компанията в континентал-
на Европа и това е голяма крачка за нас. Локацията ни дава 
възможност да работим в нова часова зона, чрез която по-
успешно да обслужваме глобалните ни клиенти. Съчетано с 
езиковите умения на нашите служители тук, това ни предос-
тавя страхотен шанс. Смятаме да се възползваме от него. 

- Как оценявате бизнес средата в България?
- Бизнес средата е много гостоприемна, особено за све-

товни компании, навлизащи на българския пазар. Най-голе-
мият й плюс са младите и образовани хора, които искат да 
бъдат част от глобална компания, където могат да тестват 
езиковите си умения и да контактуват с хора от цял свят. Ко-
гато стартирахме тук, се срещнахме с екипа на Министерство 
на икономиката и те много ни помогнаха. Създадохме и стра-
хотен собствен екип в България под ръководството на г-жа 
Мариана Иванова, която има богат опит в управлението на 
бизнес операции.

- Какъв тип клиенти ще обслужва българският офис 
на ServiceSource?

- Някои от най-големите световни технологични компании 
като VMware и други имат офиси в София. Така че е напълно 
логично и ние да работим тук, на едно и също място с някои 
от основните ни клиенти.

- Какви свободни позиции сте обявили? Kаква квали-
фикация и умения трябва да притежават хората, канди-
датстващи за тях?

- Отваряме най-разнообразни позиции, на които наемaмe 
служители – ръководители на офиса, мениджъри, ръководи-
тели на екипи, специалисти по продажбите, оперативни спе-
циалисти и др. Търсим и IT специалисти, които да ни помагат 
в управлението на операциите и поддръжката на бизнеса ни 
в Европа. Създаваме голям многоезичен екип, специализи-
ран в продажбите за много различни фирми. Разполагаме с 
кадрите и уменията, които са необходими за успешно упра-
вление на всеки бизнес, и ги предоставяме на клиентите ни.

- Какви са плановете на компанията за развитие в 
България?

- Вече имаме 3 локации в Европа. Целта ни през тази и 
следващата година е да попълним капацитета на офиса ни, 
да продължим да поддържаме растежа на европейските ни 
клиенти и да растем заедно с тях. Центърът ни в София е 
стратегическа инвестиция за нас. Планираме да наемем 
общо 200 души и да имаме значителен принос за местната 
икономика. Стартовата заплата е 2000 лева и може да дос-
тигне до 4000 лева, в зависимост от постиженията на слу-
жителя. Служителите ни са доста ангажирани и заслужават 
адекватно заплащане. Открихме много ентусиазирани и 
енергични кандидати на българския пазар, които представят 
България по изключително позитивен начин.

Всеки нов служител преминава едномесечно обучение, 
свързано с нашата компания и начина ни на работа. Усвояват 
се търговски умения, както и такива за работа с клиенти по 
време на целия им жизнен цикъл. Имаме обучения в областта 
на директните продажби, програма за младши лидери, къде-
то успешните специалисти по директни продажби започват да 
се обучават за мениджърски и супервайзерски позиции. 

- Какви предизвикателства очаквате при работата си в 
България? Срещате ли вече такива?

- Единственото предизвикателство, което очакваме да 
срещнем тук, е бързият растеж. Пазарът е достатъчно голям, 
за да открием и привлечем необходимите таланти. За нас е 
важно да сме сигурни, че разполагаме с достатъчно добре 
обучени лидери – мениджъри, инструктори и др. Това може 
би е бъдещо предизвикателство, но в същото време е и въл-
нуваща възможност.

- С какво ServiceSource превъзхожда конкурентите 
си? Как привличате и задържате клиентите ви?

- Едно от нещата, които ни различават, е, че сме необик-
новено фокусирани върху това да помогнем на клиентите 
ни да запазят и повишат приходите си. Много от компани-
ите препоръчват на клиентите си да намаляват разходите 
си. Ние обаче не го правим, вместо това направляваме раз-
ходите на базата на приходите и го правим доста ефикас-
но. Ръководството на всяка корпорация е заинтересовано 
от задържането на растежа и приходите й. Разчитайки на 
индивидуалния подход, успяваме да привлечем нови кли-
енти, които искат да работят със ServiceSource, както и да 
запазим настоящите ни, благодарение на изключителния 
ни подход към приходите.   

àâòîð: Èëèÿ Ëàçàðîâ
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БРОКЕРСКИЯТ ПАЗАР 
ÍÀ ÇÀÑÒÐÀÕÎÂÊÈ ÙÅ 
ÏÐÎÄÚËÆÈ ÄÀ ÐÀÑÒÅ
àâòîð: Ãåîðãè Æåëÿçêîâ

Г-жо Маринова, данните за 
първото полугодие показ-
ват, че застрахователният 
пазар в България се разви-
ва добре – активите растат 

с над 10%, а печалбата се е удвои-
ла за година. Какви са очакванията 
ви за цялата 2016 г.?

- Данните за застрахователния 
пазар към края на първото шестме-
сечие на 2016 г. показват устойчив 
ръст на приходите от застраховки 
на застрахователните компании в 
размер на приблизително 5% в срав-
нение с 2015 г. Впечатление прави, 
че премиите, пласирани от застрахо-
вателните брокери за същия период, 
са нараснали с 10%. Това е резултат 
от все по-честото търсене на профе-
сионални консултанти, каквито са 
застрахователните брокери. Превес 
в разпределението на премийния 
приход по общо застраховане отново 
има автомобилното застраховане, 
като съотношението между отдел-
ните видове застраховки се запазва 
същото.

- Как се представя „Адванс Ин-
шурънс“ през тази година? Какви 
са основните продукти, които се 
търсят от вашите клиенти?

- Пласираните от нас застрахова-
телни премии през първото шестме-
сечие на 2016 г. са нараснали с 54%, 
в сравнение с първото шестмесечие 
на 2015 г. В тях най-голям е делът на 
застраховки на плавателни съдове 
и застраховка „Други щети на иму-
щество“. Значителен е и относител-
ният дял на застраховка на кредити, 
застраховка  „Обща гражданска от-
говорност“, застраховка „Товари по 
време на превоз“, застраховка на су-
хопътни превозни средства и застра-
ховка „Злополука“.

Основен приоритет в работата на 
„Адванс Иншурънс Сълюшънс Бро-
кер“ АД  и през тази година остава 
професионалното обслужване на съ-
ществуващите клиенти, предоставя-
нето на нови видове застраховки, как-
то и привличането на нови клиенти.

- Кои са основните пазари, на 
които работите?

- Основно работим на българския 
и на английския пазар, но също така 
имаме опит и с италианския и ав-
стрийския пазар. С чуждите застра-
хователни пазари работим основно, 
когаго имаме клиенти на територията 
на съответните държави, или когато 
предлагаме продукти, за които съот-
ветните пазари имат богата експер-
тиза.

- Планирате ли да разширявате 
пазарите, на които работите, и про-
дуктите, които предлагате?

- Ние винаги сме отворени да тър-
сим възможно най-добрите решения 
за интересите на нашите клиенти и 
в тази връзка често ни се налага да 
проучваме и използваме и други, по-
развити от българския пазари.

И сега предлагаме на нашите кли-
енти цялата гама от продукти, пред-
лагани от българските застраховате-
ли. Има обаче търсене на рискове по 
отделни видове застраховки, които не 
се предлагат на нашия пазар, и ние 
имаме желание да ги предложим на 
нашите клиенти, като сме готови за-
едно със застрахователите да разра-
ботим условията за покритие на тези 
рискове. Такъв например е рискът 
суша, който искаме да предложим на 
българските фермери.

- Виждате ли връзка между за-

силването на интереса към застра-
ховките и подобряването на иконо-
мическата среда?

- Застраховането принципно е пря-
ко свързано с икономическата и соци-
алната обстановка в страните. Него-
вата основна цел е защита на бизнес 
или лични интереси. Повишаването 
на застрахователната култура от дъл-
ги години е една от основните задачи 
на всички участници на застрахова-
телния пазар – застрахователни ком-
пании, брокери и агенти.

- В тази връзка очаквате ли ин-
тересът да продължи да се увели-
чава и през следващите години?

- Моите очаквания са за ръст на 
брокерския пазар и в следващите го-
дини, базиран както на повишаването 
на експертизата, така и на осъзнатата 
нужда от страна на нашите настоящи 
и бъдещи клиенти. Засиленият инте-
рес към застраховките ще се обусла-
вя и от динамичните икономически и 
политически реалности, което от своя 
страна неминуемо води и до възник-
ването и развитието на нови продукти 
на нашия пазар.

- В какво се изразяват вашите 
преимущества като застраховате-
лен брокер?

- Нашето основно преимущество 
е експертизата на нашите специали-
сти. В „Адванс Иншурънс Сълюшънс 
Брокер“ АД работят дългогодишни 
специалисти в областта на застрахо-
ването, които имат разностранен опит 
както по отношение на познаването 
на специфичните продукти, така и в 
съпътстващите дейности по обслуж-
ването на застрахователните догово-
ри. Нашият брокер притежава сери-
озна експертиза със застрахователни 
продукти, свързани с фармацевтич-

Íåâåíà Ìàðèíîâà, èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð íà 
“Àäâàíñ Èíøóðúíñ Ñúëþøúíñ Áðîêåð“ ÀÄ:
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ната индустрия – имуществени рискове, 
отговорности като Обща гражданска, 
професионална и продуктова и др. Кас-
кото и отговорностите на  плавателни съ-
дове  са друга застраховка, в която също 
имаме богат опит. Друго наше съществе-
но преимущество е свързано с добрите 
контакти, които имаме с международните 
застрахователни пазари. 

- От началото на тази година дейст-
ва нов Кодекс за застраховането в 
България. Какви са най-важните про-
мени, които бяха направени с въвеж-
дането му?

- С най-голяма тежест според мен е 
въвеждането на новия режим „Плате-
жоспособност II“, същността на който е 
да гарантира, че дружествата имат адек-
ватна капиталова мощ, за да се справят 
при настъпване на катастрофичен риск. 
Ясно е, че по-високите стандарти, които 
поставя директивата, са крайно необхо-
дими за българския пазар. Чрез упра-
вление на риска „Платежоспособност II“ 
ще се увеличи защитата на потребите-
лите на застрахователни продукти. Това 
е огромна стъпка напред за по-добра 
защита на притежателите на застрахо-
вателни полици.   

ÃÎÒÎÂÈ ÑÌÅ 
ÄÀ ÐÀÁÎÒÈÌ Ñ 
ÊÎÌÏÀÍÈÈÒÅ ÇÀ 
ÐÀÇÐÀÁÎÒÂÀÍÅ 
ÍÀ ÍÎÂÈ 
ÏÐÎÄÓÊÒÈ
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ÑÒÀÂÀ ËÅÑÍÎ È ÓÄÎÁÍÎ
àâòîð: ßíà Êîëåâà

Ô
î

òî
: Ñ

òî
ÿí

 É
îò

îâ

Как се прави успешен стартъп? В началото e 
добрата идея, намерената пазарна ниша, сме-
лостта да рискуваш, шансът да привлечеш пра-
вилните партньори и умението да сформираш 
добър екип, който да развие иновативен продукт 

и в точното време той да е на пазара. Това накратко е 
формулата на „Виртуал брокер“.  В случая от значение 
е и фактът, че всички в екипа са професионалисти във 
финансовия бранш и заедно имат… над 100 години опит.

Íà÷àëîòî

„Обмислях идеята за дигитализация на процесите в 
застраховането в продължение на години, преди да на-

меря начин за реализация. Видях възможност в това, че 
застраховането остана един от малкото бизнеси, които 
са консервативни спрямо нуждите на клиентите: те бан-
кират електронно, онлайн пазаруват всичко, но нямат 
възможност по същия начин да купят застраховка в най-
удобното за тях време“, разказва Александър Джоганов. 
Той е работил в няколко банки като търговски директор и 
директор Кредитиране на МСП, бил е зам.изпълнителен 
директор на „Алианц България Живот“ и изпълнителен 
директор на „Дженерали България“.

Наблюдава се тенденция застраховането в развива-
щите се пазари да бележи устойчив ръст от над 5 % вся-

Екипът на „Виртуал брокер“ намери начин и застраховките да се правят онлайн 
(от ляво надясно Ивайло Йосифов, Искра Николова и Александър Джоганов)
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ка година. Същевременно и брокерският бизнес расте, 
тъй като дава възможност да се сравняват оферти. Тези 
факти стават повод за задълбочено проучване на паза-
ра в Европа, което установява, че комплексно решение 
все още няма. Александър Джоганов, Искра Николова, 
Ивайло Йосифов, Петър Петков, а също Деси Тодорова 
и Стефан Алек, които са швейцарски граждани, виждат в 
това пазарна ниша и създават „Виртуал брокер“. За мал-
ко повече от една година развиват идеята и успяват да 
пуснат първите модули на облачно базираната платфор-
ма, като от няколко месеца функционира и сайтът  www.
virtualbroker.bg. 

Åêèï

Както при повечето стартъпи, във „Виртуал брокер“ 
всички отговарят за всичко. Но ролите все пак са разде-
лени и софтуеристите основно пишат софтуер – те са 
професионалисти с иновативно мислене, чиято средна 
възраст е под 25 години. Друга важна подробност е, че 
преди да стане главен изпълнителен директор на „Дже-
нерали България“, Ивайло Йосифов е бил IТ директор на 
БТК. Той съумява да преведе застрахователното ноу-хау 
на езика на програмистите. Петър е супервайзер на со-
фтуерния екип. Стефан и Деси основно се занимават с 
търсене на инвеститори и с някои аспекти от маркетин-
говата част на бизнеса. Искра отговаря за продажбите и 
за развитието на офлайн бизнеса. Александър Джоганов 
продължава да е човекът, който дава идеи. Засега екипът 
е от 12 души.

Àâòîìàòèçàöèÿ

Когато завършат всички модули, ще имат ниво на ав-

томатизация над 95%, докато съществуващите алтер-
нативи постигат под 30% автоматизация. Разработката 
дава следните предимства: освобождава се много скучен 
труд, администрирането на полиците става автоматично, 
клиентите имат редица улеснения. Освен че разработ-
ва софтуер, компанията има и действащ брокер, с кой-
то извършват продажби на крайни клиенти. Това помага 
да усъвършенстват модела, като ежедневно го тестват 
в практиката и постоянно го подобряват. Ето защо най-
успешната лаборатория са клиентите - с техните нужди, 
желания, дори капризи. 

Öåëè

„Краткосрочните ни цели се промениха в последните 
месеци. Първоначалният ни план беше до края на тази 
година да пуснем системата в България, тествайки я през 
нашия брокер, и след това да погледнем към външните 
пазари. Но очакванията към подобно решение в рамките 
на Европа се оказаха много големи и с нас се свързаха 
хора от Румъния и Полша, които искат системата да за-
работи и при тях“, обяснява Джоганов. Това ги кара да 
преосмислят своята пазарна стратегия. Сега плановете 
са до края на тази година да са на румънския пазар, а 
до средата на следващата - и в Полша. В северната ни 
съседка вероятно ще са под марката „Виртуал брокер“, 
а в Полша ще си партнират с някои от големите техни 
брокери. Имат запитвания от Италия, Франция и Швей-
цария, Казахстан, но засега не разполагат с необходимия 
ресурс за подобно развитие. Плановете са до 5 години да 
работят не само на територията на ЕС, а и в някои части 
на Азия, където пазарът също расте, а подобни решения 
няма.

“ÂÈÐÒÓÀË ÁÐÎÊÅÐ” Å ÈÍÎÂÀÒÈÂÍÀ ÊÎÌÏÀÍÈß, 
ÊÎßÒÎ ÄÀÂÀ ÂÚÇÌÎÆÍÎÑÒ ÎÙÅ ÅÄÈÍ 
ÊÎÍÑÅÐÂÀÒÈÂÅÍ ÁÈÇÍÅÑ ÄÀ ÑÅ ÏÐÅÍÅÑÅ ÎÍËÀÉÍ

1. Èäåÿòà å âîäåùà. È òî èäåÿ, â êîÿòî íå ïðîñòî äà âÿðâàø, à äà é ñå ïîñâåòèø 
èçöÿëî. Íå ìîæå äà ñòàíå â ñâîáîäíîòî âðåìå èëè ìåæäó äðóãîòî. Â ìîìåíòà âúâ 

“Âèðòóàë áðîêåð” íÿìàò ðàáîòíî âðåìå - íå ðàáîòÿò ñàìî äîêàòî ñïÿò.

2. Âàæåí å åêèïúò. Âñè÷êè âúâ “Âèðòóàë áðîêåð” ñà ïî-ñêîðî ñúìèøëåíèöè è ïðèÿòå-
ëè, îòêîëêîòî êîëåãè èëè ñúäðóæíèöè. Çà âðåìåòî, ïðåç êîåòî ñà çàåäíî, äîêàçà-

ëè, ÷å ìîãàò äà ïðåîäîëÿâàò ðàçëè÷èÿòà ñè è äà âúðâÿò íàïðåä.

3. Íå áèâà äà ñå ïðåäàâàø, êîãàòî ñðåùíåø òðóäíîñòè èëè íåðàçáèðàíå. Îùå ïðè 
ñòàðòèðàíåòî íà ïðîåêòà ñå îáúðíàëè êúì îðãàíèçàöèè, êîèòî ïîäïîìàãàò ñòàð-

òúïè. Íî óäàðèëè íà êàìúê. Ñàìî àìåðèêàíñêèÿò ïåíñèîíåí ôîíä ãè ïîäêðåïèë íà 
ìíîãî ðàíåí åòàï ñ ìàêñèìàëíàòà ñóìà, êîÿòî èíâåñòèðà â Èçòî÷íà Åâðîïà. Âëèçàò 
â òîï 50 íà ñòàðòúïèòå íà teh.co  - åäèí îò ãîëåìèòå àìåðèêàíñêè èãðà÷è íà ñòàðòúï 
ïàçàðà, êàòî ñà åäèíñòâåíàòà êîìïàíèÿ îò Èçòî÷íà Åâðîïà, ïðåäè äíè ïîëó÷àâàò íî-
ìèíàöèÿ îò åâðîïåéñêè àêñåëåðàòîð, êîéòî ãè ïîñòàâÿ â òîï 10 íà íàé-äîáðèòå ôèíòåõ 
ñòàðòúïè íà Ñòàðèÿ êîíòèíåíò.

СТЪПКИ ПРИ СЪЗДАВАНЕТО НА УСПЕШЕН СТАРТЪП
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Êàê ðàáîòè
Като брокер предлагат всички услуги в сферата на 

застраховането. Голяма част от процесите са автомати-
зирани, така че клиентите максимално да са улеснени. 
Тази платформа дава възможност за денонощен достъп 
до застрахователни услуги. За целта е нужно да имате 
смарт телефон, таблет или компютър, свързани към ин-
тернет. Като софтуерна компания ще предлагат софтуер 
на брокери - основно  в чужбина, а при интерес и в Бъл-
гария. 

Òúðñè ñå 

Компанията изпитва остра нужда от добре подготве-
ни софтуеристи и затова спешно търси хора с висока 
квалификация. Същевременно софтуерният им екип по-
стоянно е атакуван от хедхънтъри на огромни световни 
лидери в бранша. 

Засега инвестицията възлиза на около 500 000 

евро, като 100 хил. от тях са от малък американски 
пенсионен фонд, а другата част са лични средства на 
съоснователите. За да успеят да отговорят на търсе-
нето, вече им трябва голям инвеститор. Така ще са в 
състояние бързо да наемат нови хора и да развият 
други функционалности, които са готови на идейна 
фаза, но за които няма ресурс.

Ïåðñïåêòèâè

Засега перспективите са повече от добри. Систе-
мата е така организирана, че да може в рамките на 
няколко месеца бързо и лесно да се настрои за пус-
кане на нов пазар. Надяват се до края на годината 
да предложат друг интересен продукт, без аналог в 
света, в който застраховане и банкиране си подават 
ръка. Това, плюс постоянно растящия пазар в Цен-
трална и Източна Европа, им дава увереност, че в 
един момент може да се окажат своеобразен „Ама-
зон“ в застраховането.   

Не е лошо 
да се пра-
вят грешки, 
стига да се 
учиш от тях 

и да правиш нови, а 
не да повтаряш ста-
рите.

Моят съвет е: Пла-
нирайте! Планирайте 
консервативни при-
ходи и оптимистични 
разходи. И ако след 
това бизнес плано-
вете ви показват положителни резултати - 
хвърляйте се в играта.

Внимавайте с кого преговаряте - ние за-
губихме доста време и усилия, за да се ока-
же, че част от хората, които мислехме, че 
са потенциални инвеститори, просто искат 
да изкарат пари от нас. Едва ли бих повяр-
вал на съвети от човек, който през живота 

си не е имал работа с клиент и не е продал 
нито една застраховка. Затова не си губете 
времето с хора, които не разбират от вашия 
бизнес.

Другият ми съвет е: Говорете помежду 
си в екипа. Ние сме приели правилото, че 
всичко се обсъжда с всички. Иначе се полу-
чават недоразумения.   

Ñúâåòè îò Àëåêñàíäúð Äæîãàíîâ

Äà ñå ó÷èì îò ãðåøêèòå 
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ОБЩИНСКА БАНКА
ÏÐÀÂÈ ÏÚÒÓÂÀÍÅÒÎ 
Â ÑÒÎËÈ×ÍÎÒÎ ÌÅÒÐÎ 
ËÅÑÍÎ È ÓÄÎÁÍÎ

Вече можем да пътуваме в столичното 
метро, както и в много от европейски-
те столици, ползвайки за вход дебитна 
карта. Иновативната за България услу-
га е внедрена от Общинска банка и е 

достъпна за всички притежатели на безконтакт-
ната карта DEBIT MasterCard на банката. Предим-
ството й е, че тя служи едновременно като пре-
возен документ при пътуване в метрото и като 
електронен платежен инструмент, притежаващ 
всички функции на стандартна безконтактна кар-
та. Така хората могат да носят със себе си една 
карта по-малко, като в наличната си дебитна кар-
та те вече могат да зареждат и желания опреде-
лен брой пакет еднократни пътувания – 10, 20, 
30, 40 или 50, както в стандартната метро карта. 

Услугата за безконтактно пътуване в метрото 
е удобна и практична и бързо превърна дебит-
ната карта на Общинска банка в един от най-
търсените продукти. „METROPASS е новаторска 
и уникална услуга за българския пазар. С нея  
спестяваме време на клиентите ни и им създа-
ваме допълнителни удобства при ползването на 
нашите продукти“, коментира Сашо Чакалски, 
изпълнителен директор и председател на УС на 
Общинска банка.

Все по-голямо търсене на електронни разпла-
щания в обществения транспорт отчита също и 
проучването MasterIndex 2016, което Mastercard 
провежда периодично сред активните картодър-
жатели в България. Близо 13% от анкетирани-
те тази година са посочили, че биха искали да 
плащат с дебитна или кредитна карта в градския 

транспорт, като броят им расте спрямо предход-
ни години. 

Услугата по зареждането на дебитните карти 
с пътувания за метрото е безплатна, плаща се 
единствено стойността на заредения пакет от 
превозни документи. Чрез меню в банкоматите 
на Общинска банка гражданите могат да избират 
за колко пътувания да заредят картите си и могат 
веднага да ползват картата си за влизане в ме-
трото. За улеснение са монтирани допълнителни 
банкомати на метростанции по линии 1 и 2. 

Общинска банка стартира и промоционална 
игра с услугата. С нея 20 души могат да спече-
лят безплатни пътувания в столичното метро. 
Всеки притежател на безконтактна карта Debit 
MasterCard на банката, който в периода от 12.09. 
до 31.10. си зареди пакет за еднократни пъту-
вания с метро, без значение на каква стойност, 
автоматично участва в играта. На случаен прин-
цип и в присъствието на нотариус на 02.11.2016 
г. ще бъдат изтеглени 20 печеливши, на които 
Общинска банка ще възстанови стойността на 
първия заплатен пакет от еднократни пътува-
ния в метрото. Късметлиите ще получат парите 
си за заредения пакет и пътуването им се оказ-
ва безплатно. 

Всеки, който желае да се възползва от услуга-
та и да се включи в играта, може да заяви изда-
ване на безконтактната дебитна карта в удобен 
за него банков офис на Общинска банка. Към 
една разплащателна сметка могат да бъдат из-
давани няколко безконтактни дебитни карти.   
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ÄÀ ÑÅ ÎÑÍÎÂÀÂÀÌÅ 
ÍÀ ÖÅÍÍÎÑÒÈ, 
А НЕ НА ЦЕЛИ

Ñâåòëà Íåñòîðîâà:

Ñâåòëà Íåñòîðîâà e ïðåäñåäàòåë íà ÓÑ è ãëàâåí èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð íà "Áóë-
ñòðàä Æèâîò Âèåíà Èíøóðúíñ Ãðóï". Òÿ å è ïðåäñåäàòåë íà ÓÑ íà Àñîöèàöèÿòà íà 
áúëãàðñêèòå çàñòðàõîâàòåëè. Êàðèåðàòà é â çàñòðàõîâàíåòî çàïî÷âà â ìåæäó-
íàðîäíàòà êîìïàíèÿ AIG è ïðåç 2004 ã. ïðîäúëæàâà â “Áóëñòðàä Æèâîò Âèåíà Èí-
øóðúíñ Ãðóï" êàòî äèðåêòîð “Ìàðêåòèíã è ïðîäàæáè”. Ïðåç 2005 ã. å èçáðàíà çà 
÷ëåí íà Óïðàâèòåëíèÿ ñúâåò, à ãîäèíà ïî-êúñíî ñòèãà è äî íàé-âèñîêàòà ïîçèöèÿ â 
äðóæåñòâîòî. Îò 2014 ã. å çàì.-ïðåäñåäàòåë íà Íàäçîðíèÿ ñúâåò íà “Âèíåð Ëàéô 
Âèåíà Èíøóðúíñ Ãðóï” â Ìàêåäîíèÿ. ×ëåí å íà ÓÑ íà ôîíäàöèÿ “Ïðîô. ä-ð Âåëåñëàâ 
Ãàâðèéñêè”.
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Лидер в бизнеса е този... кой-
то отваря прозорец към нещо 
желано.

Стигнах дотук в кари-
ерата с… много побутване свише и с 
известно количество безразсъдна сме-
лост от моя страна.

Всяко постижение… дори и най-
дребното, истински ме радва. И понеже 
ги забелязвам на всяка крачка, се рад-
вам всеки ден.

Успех е… да не загубиш човешкото 
при постигането на каквото и да е.

Моето „златно“ правило е… дръж 
се с другите така, както искаш да се 
държат с теб.

Разчитам на… хората в екипа. На 
пълната отвореност към света навън. 
На подкрепа.

 
Когато вземам решения… ги взе-

мам бързо. Стремя се обаче да са мак-
симално информирани. Понякога имам 
усещането, че вземането на решения е 
основното занимание в живота ми.

Най-важното за една животоза-
страхователна компания са… хората: 
клиенти, служители, партньори.

Разбрах, че „цената“ на живота... 
варира непредвидимо.

Основният извод от моята рабо-
та в застраховането е… че никой не 
може нищо сам. Застраховането е ярък 
пример как много хора заедно проме-
нят реалността на отделния човек. 
Това е другото лице на сухата статис-
тика.

Моят бизнес инстинкт ми подсказ-
ва, че… всичко ще е наред, ако полити-
ческото позволи.

Опитът на ръководна позиция ме 
научи… че не мога всичко да направя 
сама. Всеки, който има проблем с де-
легирането, просто не е достатъчно 
натоварен.

Промяната, която ще промени ка-
чеството ни на живот…  е да се осно-
ваваме на ценности, а не на цели.

Доверявам се на… всички -  макар и 
за различни неща и в различна степен.

Застраховам се срещу… самодо-
волство.

Няма застраховка… за нищичко, 
освен за това, за което има в „Бул-
страд“.

Моята лична мисия е... да участ-
вам на страната на Доброто.

Събитието, което напоследък ме 
разтърси… е смъртта на главния из-
пълнителен директор на „Булстрад“ 
Румен Янчев. Тепърва ще осъзнаваме 
колко много сме загубили. Искахме 
друго за него - години, в които да си 
почива и да пътува заедно със съпру-
гата си, да се радват на внуци, а ние 
да се събираме около него за съвет и 
опит, и за да ни разказва за поредно-
то си приключение. До последния си 
миг беше посветил живота си на „Бул-
страд“.

Обичам да чета поезия, защото... 
ме вади от „тунелното“ виждане, пре-
мества ме от точката, в която възпри-
емам света. Дава ми нови очи и нов ум.

Най-голямата ми екстравагант-
ност е… да бъда себе си.

Препоръчвам… да се дава с широка 
ръка. Както пише в най-мъдрата книга: 
„Пускай хляба си по водите, защото след 
много дни пак ще го намериш“.  

àâòîð: Òàòÿíà ßâàøåâà

ËÈÄÅÐ Â ÁÈÇÍÅÑÀ Å ÒÎÇÈ, ÊÎÉÒÎ 
ÎÒÂÀÐß ÏÐÎÇÎÐÅÖ ÊÚÌ ÍÅÙÎ ÆÅËÀÍÎ

ÔÈÐÌÅÍ ÏÐÎÔÈË:
ÇÅÀÄ “Áóëñòðàä Æèâîò 
Âèåíà Èíøóðúíñ Ãðóï” e 
åäèí îò âîäåùèòå æèâî-
òîçàñòðàõîâàòåëè â Áúë-
ãàðèÿ è èìà íàä 20-ãî-
äèøåí îïèò â ðàáîòàòà 
ñ êîðïîðàòèâíè è èíäè-
âèäóàëíè êëèåíòè. Êîì-
ïàíèÿòà ïðåäëàãà øèðîê 
ñïåêòúð îò ñïåñòîâíè 
ïðîãðàìè, äîïúëíèòåëíè 
ðèñêîâè ïîêðèòèÿ, çà-
ñòðàõîâàòåëíè ïîêðèòèÿ 
çà êëèåíòèòå íà ôèíàí-
ñîâè èíñòèòóöèè, ðåøå-
íèÿ çà çäðàâíà çàùèòà 
è ãðèæà, çàñòðàõîâêè çà 
ïúòóâàíå â ÷óæáèíà è äð. 
Òÿ ðàçïîëàãà ñúñ ñîáñò-
âåíà ìðåæà îò àãåíöèè 
è îôèñè â öÿëà Áúëãàðèÿ, 
â êîÿòî ðàáîòÿò íàä 500 
ñëóæèòåëè è êîíñóëòàí-
òè. Íåéíèòå ïðîäóêòè è 
óñëóãè ñå ïðåäëàãàò îò 
ïðîôåñèîíàëíè çàñòðà-
õîâàòåëíè êîíñóëòàíòè 
è åêñïåðòè, ñïåöèàëíî 
îáó÷åíè è ñåðòèôèöè-
ðàíè ïî ñòàíäàðòèòå íà 
êîìïàíèÿòà.
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БЕЖАНСКАТА ВЪЛНА 
“×ÅÐÍÈßÒ ËÅÁÅÄ” ÍÀ ÅÂÐÎÏÀ
àâòîð: Æóëèåòà Ïåíåâà

Бежанската  криза  наподобява на бавно тиктакаща 
бомба, която може да се „взриви“ след година, две 
или повече. „Взривът“ е икономически (неспособ-
ността на държавата да се справи с поддържането 
на адекватна охрана на границата си); политически 

(разногласията между страните, повишаването на евроскеп-
тицизма и др.); културен (сблъсъкът между различните цен-
ности); социален (размирици между мигранти и европейци).  
След трудното преглъщане на резултата от референдума 
във Великобритания, Европейският съюз, отрезвявайки, за-
почна отново да се вглежда в проблеми, които бе временно 
игнорирал, а именно мигрантската криза. Неслучайно канц-
лерът на Германия Ангела Меркел направи няколко срещи 
през изминалия месец. Започвайки с Италия и Франция и 
завършвайки с  България, Австрия, Хърватия и Словения. 
Естествено, не пропусна и среща с Вишеградската четвор-
ка (Полша, Чехия, Словакия и Унгария), чиито лидери често 
критикуват германските политики относно бежанската криза. 

Дали този тип групиране не е индикация за предстоящата 
нова архитектура на ЕС? Ще имаме ли Европа на много ско-
рости? Въпросите са много, а отговорите са все по-трудни 
за намиране и за формулиране. Новата европейска дейст-
вителност е несигурна, разединена и бързо променяща се. 
Европа е изправена пред многобройни кризи, които често се 
преплитат една в друга. Истината е, че бежанската криза е 
друга по рода си криза, тя е явление. Насим Талеб нарича 
такъв тип явления „черни лебеди“. Основните характеристи-
ки са рядкост, крайно голям ефект и предвидимост в ретрос-
пектива. Мигрантската криза притежава тези отличителни 
черти. Напливът на различни по националност хора в други 
пренаселени места се случва в историята, но е голямо ис-
торическо явление, случващо се на хиляди години. Кризата 
има голям ефект върху процесите в Европа.  

Въпросът е защо Европа не се бори с такъв тип явления? 
Какво различава тази криза от кризата в еврозоната? Защо 
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политическите кризи са по-трудно решими от икономически-
те?

Êàê ÅÑ ðåàãèðà ïî ïðèíöèï íà êðèçè
Ако погледнем на ЕС като кризисен мениджър, то ясни 

противоречия се отличават, сравнявайки двете кризи. Чес-
тите упреци, че съюзът няма рефлекса за самосъхранение 
при кризи, се оказаха неоснователни.  При кризата в евро-
зоната, било то поради това, че бе икономическа криза, или 
поради натиска от времеви хоризонт, пазарни играчи и дру-
ги, ЕС успя да вземе бързи решения, които имплементира 
сравнително успешно. Доколко те бяха ефективни, е тема за 
друг, по-задълбочен анализ. Управленските решения на ЕС 
по време на дълговата криза бяха подкрепени от действия, 
в чиято основа лежеше компромисът. Сътрудничеството бе 
подтикнато и от страха от провал на най-успешния икономи-
чески проект. Съвсем не е така ситуацията с мигрантската 
криза. За разлика от дълговата криза, бежанската има сил-
но проявен политически характер. Изостриха се сетивата за 
национална принадлежност, която препотвърди липсата на 
европейска идентичност (идентичност в най-общия смисъл 
на думата, като тя може да бъде политическа, културна...). 
Това отприщи от своя страна и без това набъбващата вълна 
на евроскептични настроения. Стана ясно, че когато нещата 
засягат фундаменталните фибри на едно общество, него-
вите ценности, културни характеристики, социални нрави, 
традиции, то обществото се обръща към държавата и ней-
ната способност да защитава своите граждани от външни 
заплахи. 

Õåòåðîãåííîñòòà íà ÅÑ 
Вторият фактор, поради който общността изпитва затруд-

нения при решаването на проблема с мигрантите, е хете-

рогеността на общността. При дълговата криза засегнатите 
страни членки бяха предимно тъй наречените PIGS (Порту-
галия, Ирландия, Гърция,  Испания). Потенциално застраше-
ни бяха 11 държави. Скалата на въздействие бе значително 
по-малка. За сравнение, обхватът и мащабът на мигрантска-
та криза е много по-голям. Всички страни членки са засег-
нати, някои по-малко, други повече на този етап. Но всички 
имат какво да загубят. Страните членки имат своя история, 
култура, език, но в същото време своите геополитически и 
геостратегически проблеми и интереси. Тази богата палитра 
от интереси, разнородни по характер, изпъква при видимо 
напрегнати ситуации. Мигрантската криза кара да се зами-
слим дали въобще разделението между нова Европа и стара 
Европа някога е било превъзмогнато, или е било заровено 
под напудрената европейска интеграция. От тук се появява 
и странното противоречие. Установено е, че миграцията е 
един от факторите, който отслабва националната традиция 
и обществената хомогенност. Но Общността е разнородна, 
тя е хетерогенна. Защо тогава не е приветствана? 

Ñáëúñúê  íà öèâèëèçàöèè
Проблемът с мигрантите представлява заплаха за ценно-

стите и структурите в едно общество. Мнозина анализатори 
споделят мнението на Самюел Хънтингтън, който счита, че 
цивилизациите биват японска, синоистка, индиустка, лати-
ноамериканска, африканска, западна и ислямска. Послед-
ните две са в явен сблъсък, и то пред очите ни. Ако за криза-
та в еврозоната резултатите бяха по-важни от самия процес 
на вземане на решения, то при бежанската  криза процесът 
на вземане на решения е по-важен от резултата. Битката 
между ценностите на ЕС и мултикултуризма, който той  про-
повядва, и опазването на сигурността на ЕС е налице. Най-
просто казано, изборът пред европейския политически елит 
е между ценности и сигурност. Различните геополитически 
интереси на страните членки означават, че исторически на-
следените спомени, притеснения, преживявания в момента 
оживяват и инстинктът за самосъхранение се събужда. Този 
инстинкт се вижда най-много при Централна и Източна Ев-
ропа, чиито лидери са против интеграцията на мигрантите в 
техните общества. При дълговата криза основният въпрос 
бе как да се спасят засегнатите страни, без да въвлекат ос-
таналите страни от еврозоната. Тук въпросът е как да се спа-
сим всички по отделно. Дискредитирането на идеите за но-
вия ЕС на Централна и Източна Европа е сигнал за силното 
превъзходство на западните страни, чиито решения доведо-
ха до хаос, несигурност и уронващо доверие в институциите 
на съюза. Време е да си зададем въпроса - ако съществува 
европейска политическа отговорност, не е ли сега моментът 
да се вслушаме в тези, които са патили от сходни ситуации? 
Не е ли политическа грешка на западноевропейците да иг-
норират разумните доводи на източноевропейците? В края 
на месец август Меркел сама призна, че прекалено дълго 
време са оставили проблема с мигрантите. Но признаването 
на политическа грешка е безсмислено, ако няма съответно 
поправително действие. 

Бежанската криза е „черният лебед“, който може да дове-
де до дезинтеграцията на ЕС, ако европейският политически 
елит не разбере грешката си. А тя се корени в неспособност-
та ЕС да защитава своите граждани от заплаха. Или както 
Макиавели би казал, Европа „никога не трябва да пропуска 
възможностите, предложени от една криза“.   

ÊÐÈÇÀÒÀ ÌÎÆÅ ÄÀ ÄÎÂÅÄÅ ÄÎ 
ÄÅÇÈÍÒÅÃÐÀÖÈß ÍÀ ÅÂÐÎÏÅÉÑÊÈß 
ÑÚÞÇ, ÀÊÎ ÏÎËÈÒÈÖÈÒÅ ÍÅ 
ÑÚÓÌÅßÒ ÄÀ ÏÎÏÐÀÂßÒ ÃÐÅØÊÈÒÅ ÑÈ

Мигранти протестират пред гарата в Будапеща, 
Унгария, с искане да стигнат до Германия 
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àâòîð: Ñâåòîñëàâ Áåí÷åâ, þðèñêîíñóëò, Áúëãàðñêà ïåòðîëíà è ãàçîâà àñîöèàöèÿ

И през сезона на летните отпуски петролният сек-
тор си остана под светлината на прожекторите. 
Причината бе промяна в Закона за данък доба-
вена стойност, която задължава при извършва-
не на определени сделки лицата, участващи в 

тях, да предоставят обезпечение, равняващо се на 20% 
от стойността им. Мотив за последните нормативни из-
менения е отново борбата със сивия сектор, който през 
последните месеци стана все по-активен в източването, 
или по-точно в незаплащането на ДДС. Макар и властите 
да опитват да се преборят с контрабандата на горива, по-
литическата воля да е налице и законовите промени да 
са стъпка в правилната посока, то все пак тези действия 
са чисто палиативни. Опитите чрез данъчното законо-
дателство да се решат такива генерални проблеми като 
реално и драстично намаляване на сивата икономика са 
похвални, но едва ли могат да доведат до желания резул-
тат. Необходим е глобален подход, сериозна експертиза 
и анализ на сектора, за да бъде възможно да се потърсят 
работещи икономически методи за справяне с проблема. 

Какво на практика означава това? Нека започнем с 

няколко важни факта. На първо място, търговията с пе-
тролни продукти, освен че има структуроопределящ ха-
рактер в икономиката на страната, представлява и осно-
вен източник на приходи за държавния бюджет, тъй като 
енергийните продукти са и акцизни стоки. Държавата 
винаги, поне на хартия, е оценявала риска от контрабан-
дата на акцизните стоки. Така например, преди няколко 
години задължи кварталните магазинчета  за цигари с 
оборот от няколкостотин лева да се регистрират в Аген-
ция „Митници“, за да може да продават тютюневи изде-
лия. Тук е мястото да споменем, че акцизът, събиран от 
тези стоки, е многократно по-малък от този, влизащ в 
хазната от петролни продукти. Неочаквано обаче всеки 
може да търгува с горива, дори без никаква инфраструк-
тура, без да уведоми която и да е компетентна инсти-
туция и с начален капитал от … два (2) лева, често на 
несъществуващ адрес. Отделно в стотици стопански 
дворове се съхраняват абсолютно анонимно хиляди то-
нове дизелови горива, които откровено чакат подходящ 
момент да бъдат пласирани „на черно“ на роднини, близ-
ки, международни шофьори и кой ли още не. Незнайни 
ведомствени и други „бензиностанции“ никнат по цялата 

ПЕТРОЛНИЯТ БИЗНЕС
ÑÅ ÍÓÆÄÀÅ ÎÒ ÎÁÙÈ ÏÐÀÂÈËÀ
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територия на страната и често докато компетентните 
институции умуват как да се справят с проблема съглас-
но нормативната уредба, нарушителите вече са събра-
ли печалбата си и се ориентират към нова схема.

На второ място, прегледът на националното законо-
дателство показва, че важните за икономиката и хаз-
ната браншове почти винаги са обхванати норматив-
но от секторни правила. Примерите са много, но нека 
споменем само някои от тях : Законът за енергетиката 
– определящ рамката на работа на предприятията, опе-
риращи с природен газ или електрическа енергия, Зако-
нът за подземните богатства, регулиращ  проучването и 
добива на полезни изкопаеми, Законът за камарата на 
строителите, отнасящ се до структурата на строител-
ния бизнес. Дори възобновяемите енергийни източници 
(ВЕИ)  имат своя нормативна основа – Закона за енер-
гията от ВЕИ. На фона на това изглежда съвсем нело-
гично в българското законодателство да няма секторен 
закон за производството и търговията с нефтопродукти. 
Законодателят се е намесил единствено по отношение 
на създаването и съхраняването на задължителни за-
паси от горива, но това е поради причина, че ЕС го е 
принудил, създавайки директива, която следва да се 
транспонира.

Не на последно място, самият бранш често се оп-
лаква от нелоялна конкуренция от сивия сектор, която 
пречи както на него, така и на държавата, която следва 
да събере своите вземания, за да може да се осигурят 
допълнителни средства за други социални или секторни 
политики. Министерството на финансите също отчита, 
че проблем действително има, и той е сериозен – всеки 
трети литър дизелово гориво е без платени данъци. Ве-
роятно след новите законови промени този дял леко ще 
спадне – но докога и дали ефектът няма да е твърде ма-
лък? Както бе споменато – нужно е ново решение. Какво 
може да бъде то?

Отговорът  може да бъде заимстван  от съседни на 
България страни като Гърция и Турция и той е секторен 
закон за производството и търговията с нефтопродукти. 
Един нормативен акт, който да обедини на едно място 
всички правила, които трябва да се спазват, и да даде 
сигурност на всички икономически оператори на пазара. 
Законов текст, който да определи изискванията към игра-
чите на пазара и не на последно място да санкционира 
тежко сериозното им нарушаване, а именно - неплащане 
на данъци, такси, осигуровки или системно нарушаване 

на изискванията за качеството на предлаганите продукти. 
Необходимо е да бъдат ясно описани изискванията, кои-
то трябва да бъдат спазвани от всяко едно предприятие, 
което желае да участва на петролния пазар, както и за 
първи път да бъдат разграничени етапите в търговския 
процес. Към настоящия момент няма никакво законово 
определение какво представлява производството, търго-
вията на едро, търговията на дребно, транспортът и съх-
ранението на нефтопродукти. Това създава множество 
практически проблеми при прилагането на нормативната 
база. От друга страна, необяснимо е как днес съществу-
ват множество фирми, занимаващи се със съхранение, 
търговия на едро и транспорт на горива, които не прите-
жават или не са наели нито един склад, една цистерна 
или друго съоръжение за работа с енергийни продукти.  
Необходими са и изисквания, гарантиращи сериозността 
на операторите – дали това ще бъде по-голям внесен 
капитал, банкова гаранция или друго средство, е чисто 
практически въпрос. 

В този смисъл държавата трябва да упражнява няка-
къв контрол върху тези фирми - дали спазват тези изиск-
вания, както и дали продължават да работят спрямо тях в 
течение на годините. Това може да се случи чрез някакъв 
вид регулиране, като най-подходящ би бил уведомителен 
или регистрационен режим. Както вече стана дума - все 
пак нещо подобно се прилага по отношение на магазин-
четата за цигари, а там сумите, с които се работи, са мно-
гократно по-ниски от оборотите при търговията с горива. 
Друг важен аспект, за да бъде гарантирана икономиче-
ската сигурност, а и злоупотреби от страна на държавата, 
е необходимостта при контрол на сектора да участва и 
самият бранш, наравно с администрацията. А това може 
да се случи единствено през представителната асоциа-
ция на индустрията, която следва да бъде вписана в за-
кона подобно на Камарата на строителите.

Не на последно място следва да се отбележи, че 
подобна ситуация в никакъв случай не би следвало да 
пречи на конкуренцията и навлизането на нови играчи на 
пазара. Просто както държавата, така и бизнесът, трябва 
да бъдат сигурни, че те са сериозни и искат да работят, а 
не да източват хазната по познати схеми. 

Дали някога ще видим подобен закон зависи един-
ствено от политическата воля и ситуация. Едно нещо 
обаче може да бъде казано със сигурност - той е необ-
ходим както за бранша, така и за българската икономика 
като цяло.   

ÐÐÅÃËÀÌÅÍÒ ÈÌÀ 
ÇÀ ÊÂÀÐÒÀËÍÈ 
ÌÀÃÀÇÈÍ×ÅÒÀ, À 
ÇÀ ÒÚÐÃÎÂÖÈ ÍÀ 
ÃÎÐÈÂÀ - ÍÅ
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ГОТОВИ СМЕ ЗА РЕКОРДИ 
Â ÌÈÍÍÀÒÀ ÈÍÄÓÑÒÐÈß

ÑÈËÀÒÀ ÍÀ “ÌÈÍÑÒÐÎÉ ÕÎËÄÈÍÃ“ Å Â ÒÎÂÀ, ×Å ÈÌÀÌÅ ÇÍÀÍÈß, 
ÓÌÅÍÈß È ÂÈÑÎÊÀ ÊÂÀËÈÔÈÊÀÖÈß. ×ÀÑÒ ÎÒ ÓÑÏÅÕÀ Å, ×Å 
ÐÀÁÎÒÈÌ ÍÀ ÑÂÅÒËÎ È ÓÂÀÆÀÂÀÌÅ ÒÐÓÄÀ ÍÀ ÂÑÅÊÈ

Възраждането и възходът на българската минно-
добивна индустрия води началото си от 2001 г. 
Дотогава минният сектор беше в ликвидация 
- специално рудодобивът, а също и въгледоби-
вът. Като цяло рудодобивът попадна в ръцете 

на добри инвеститори и собственици, които са професио-
налисти и са от бранша. Правилната приватизация се ока-
за ключова за развитието. Инвестирани бяха много сред-
ства и така в рудодобива влязоха няколко милиарда лева 
и те го направиха възможен в съвременните условия. В 
Челопеч например, се работи с руда с много ниско съдър-
жание на метал. Там, благодарение на големите инвести-
ции, бяха вкарани много нови технологии. На „Минстрой 
холдинг“ и на мен се падна честта да възродим рудодоби-
ва в Родопите. И както прогнозите бяха, че този отрасъл в 
България няма бъдеще поради липса на залежи, се оказа, 
че има стратегически запаси за години напред. Дадохме 
нов живот на седем рудника, а в края на август постави-
хме ново начало и на други два в съседна Македония. 
Това става с големи инвестиции и само в последните го-
дини сме вложили над 300 млн. лв. През миналата година 
купихме активите на „Ремотекс“. Възродихме фалиралото 
машиностроително предприятие, специализирано в об-
ластта на минната индустрия, и сега в него работят над 
400 души. В последните три години 

ïîñòèãàìå ðúñò îò 
îêîëî 30% âñÿêà ãîäèíà

Част от успеха ни е, че работим изцяло на светло. Ин-
вестираме дългосрочно и за нас е от особено значение, че 
данъчната политика не беше променена в продължение на 
двата мандата на правителството. Европейските фондове 
ни дават възможност по-добре да развием бизнеса си и да 
станем по-ефективни. Също така е важно, че в България 
имаме добре работеща банкова система. Ето защо твърдя, 
че у нас има добри условия за инвестиции, стига да имаш 
знания, отлични специалисти, добри екипи и сътрудничест-
во с университетите. 

Разликата между тези, които фалират предприятия, и 
онези, които умеят да ги развият, е в знанието и в профе-

сионалния опит. Едните се стремят към бързи пари, а дру-
гите правят дългосрочни проекти и стратегии за развитие. 
Избирам развитието и просперитета, тъй като искам  да 
оставя следа след себе си. И то не само в рудодобива, а 
във всичко, което правя. Затова подкрепям значими идеи и 
спонсорирам важни за обществото каузи.

За да си успешен в добивната индустрия, се иска да си 
наясно и с новостите в тази сфера. Необходими са и много 
добри специалисти в екипа, в това число добри инженери, 
които пряко да ръководят предприятията. От значение са 
уменията, трудът и ангажираността на всеки човек в ком-
панията. Нашата сила се крие и в тясното сътрудничество 
с Минно-геоложкия университет (МГУ). С него имаме въз-
можност да правим проекти и да разработваме новости, а 
дори и техника, необходима за производството. Винаги съм 
отчитал 

âàæíîñòòà íà èíîâàöèèòå

Благодарение на тях „Минстрой Холдинг“ постига ръст 
от 30% годишно и то не в един, а във всички наши рудници. 
Ние използваме иновации в добиването и в обогатяването, 
за да може да се извлече повече метал от рудата. За да 
сме в крак с еконормите, са нужни други иновации, които 
да поставят рудодобива на още по-високо ниво. Това също 
го постигаме заедно с МГУ. 

Следя развитието на миннодобивната индустрия на 
Балканите и се интересувам специално от добива на олов-
но-цинкова руда. И след като в Македония фалираха два 
рудника, „Минстрой Холдинг“ ги купи. Предишният собстве-
ник е индиец,  който не е инвестирал в никаква техника и 
машини, не е платил заплатите на работниците. Взел е как-
вото може от рудата и се е оттеглил, когато повече не е 
могло да продължава така. Аз имам нагласата да възстано-
вявам такива рудници, имам и ноу-хау. Вече сме привлекли 
около 400 миньори, до края на годината те ще станат 1000 
и там също ще правим рекорди в добива на полезни изко-
паеми, каквито не са правени в добива на оловно-цинков 
концентрат. Имам планове и идеи и те ще се осъществят 
още в началото на 2017 г. В един от рудниците ще напра-

Ïðîô. äòí Íèêîëàé Âúëêàíîâ:
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Ïðîô. äòí Íèêîëàé Âúëêàíîâ å ïðåäñåäàòåë íà Óïðàâèòåëíèÿ ñúâåò íà “Ìèíñòðîé 
õîëäèíã”. Çàâúðøèë å Òåõíèêóìà ïî ôèíà ìåõàíèêà è îïòèêà â Ñîôèÿ, à ñëåä òîâà 
Ìèííî-ãåîëîæêèÿ óíèâåðñèòåò. ×ëåí å íà ïðåçèäèóìà íà Ñâåòîâíèÿ ìèíåí êîíãðåñ 
îò 1992 ã. ×ëåí å íà Èçïúëíèòåëíîòî áþðî íà Íàó÷íî-òåõíè÷åñêèòå ñúþçè ïî ìèííî 
äåëî, ãåîëîãèÿ è ìåòàëóðãèÿ. Ïðåäñåäàòåë å íà Áúëãàðñêîòî ìàðêøàéäåðñêî äðóæå-
ñòâî è íà íàñòîÿòåëñòâîòî íà Ìèííî-ãåîëîæêèÿ óíèâåðñèòåò, çàì.-ïðåäñåäàòåë 
å íà ÓÑ íà Áúëãàðñêàòà ìèííî-ãåîëîæêà êàìàðà. Áèë å äèðåêòîð íà Íàó÷íîèçñëåäîâà-
òåëñêèÿ òåõíîëîãè÷åí èíñòèòóò ïî ìèííî ñòðîèòåëñòâî îò 1985 äî 1990 ã. Ðàáîòè 
â “Ìèíñòðîé õîëäèíã” îò 1975 ã., à îò 1990 ã. å íåãîâ ãåíåðàëåí äèðåêòîð. Ñëåä ïðè-
âàòèçàöèÿòà íà õîëäèíãà îò 1999 ã. å ïðåäñåäàòåë íà Óïðàâèòåëíèÿ ñúâåò.

„Минстрой холдинг“ дава нов живот 
на оловно-цинковите мини „Злетово“ 
и „Тораница“ в Македония, в които ще 
инвестира над 20 млн. евро за две години
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вим нещо, което не сме постигали и в България. Условията 
там позволяват да разгърнем знанията си, да вкараме нова 
техника и да постигнем съвсем други резултати. 

Хора като проф. Лъчезар Цоцорков, проф. Цоло Вутов 
и мен, непрекъснато работят върху новостите, които да 
позволят  рудодобивът да стане още по-ефективен. Ние 
сме членове на президиума на Световния минен конгрес, 
участваме в международните събития на добивната ин-
дустрия, изнасяме доклади. И тримата сме професори,  
управляващи успешен реален бизнес, а не сме само пре-
подаватели. Затова за университетските професори в пре-
зидиума на Световния минен конгрес е интересно, когато 
ги информираме за новостите при нас и за нашите пости-
жения в бранша. Обменът на информация по тази линия 
е изключително важнен за нас, тъй като така разполагаме 
със знание, до което малцина имат достъп.

С наука и технологии, с новости и внедряване се занима-
вам от много години насам. Бях директор на Научноизсле-
дователския технологичен институт по минно строителство, 
в който работеха над 500 души. Сред иновациите, с които 
се гордея, е технологията за изземане на целици, която раз-
работихме със специалисти от МГУ. Тази новост позволява, 
когато се прави вертикална шахта, да се добива повече. 
Например в обогатяването на рудата заедно с проф. Иван 
Нишков направихме доста добри разработки. Непрекъсна-
то има новости, които 
внедряваме и в които 
аз пряко участвам.

Няма ли инова-
ции, няма ли нови 
технологии, не се ли 
правят инвестиции, 
няма как индустри-
ята да се развива 
възходящо. Важно е 
обаче на работещи-
те да се дава онова, 
което са заработили. 
Стига да са постигна-
ли добри резултати, 
заплатите може да 
са високи. За хората 
е важно да получават 
възнагражденията си 
редовно и навреме. 
Не бива несправед-
ливо да се ограбва 
техният труд. Инже-
нерите, ръководите-
лите, работниците – 
всички те са важни. Може да имаш най-нови технологии и 
да правиш огромни инвестиции, но забравиш ли, че 

õîðàòà ñà æèâàòà ñèëà

и не се ли отнасяш към тях справедливо, няма как да пости-
гаш успехи. Насочваме сериозно внимание на подготовката 
на кадри и за нас това е важна инвестиция. Имаме стажант-

ски програми и активно работим със студентите. Отделя-
ме средства за изграждане базата на МГУ, за обучение на 
студенти, за подготовка и квалификация на преподаватели-
те. Периодично водя лекции в МГУ, а веднъж годишно и в 
УНСС. Обичам да споделям със студентите опита и знани-
ята си за нашата професия.

Постоянно наблюдавам какво се случва в региона. Сега 
с интерес гледам към Косово. Но в момента основният ми 
фокус е да дадем силен старт на двата рудника в Маке-
дония и да стабилизираме нещата там. Но това е дълъг 
процес. Ще минат поне 7-8 месеца, а може и година, до-
като постигнем набелязаните цели. Започваме от нулата, 
а всичко изисква време – купуването на машини и съоръ-
жения, обучението на хората, влизането в новия ритъм. 
Там разчитаме на изцяло местни хора, защото има добри 
инженери и работници, повечето от които са млади хора 
и добре възприемат новостите, които предлагаме. Българ-
ски екип начело с мен ще ги обучи и после те ще поемат 
оперативното ръководство. Тръгваме с премерена стъпка 
и вървим напред. После ще мислим за следващи инвести-
ционни крачки.

Установих, че успехът се крепи на желание, на добра 
физическа форма и на разбиране от страна на семейство-
то. Всичко това при мен е налице.   

ÈÍÄÓÑÒÐÈßÒÀ ÑÅ ÐÀÇÂÈÂÀ 
ÂÚÇÕÎÄßÙÎ, ÊÎÃÀÒÎ 
ÑÅ  ÏÐÀÂßÒ ÈÍÂÅÑÒÈÖÈÈ È 
ÏÎÑÒÎßÍÍÎ ÑÅ ÂÚÂÅÆÄÀÒ ÍÎÂÈ 
ÒÅÕÍÎËÎÃÈÈ È ÈÍÎÂÀÖÈÈ 

„Минстрой холдинг” постига 30% ръст годишно благодарение и на модерната техника и иновациите
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ÈÍÄÓÑÒÐÈß Ñ 
ПОТЕНЦИАЛ
àâòîð: Òàòÿíà ßâàøåâà

Най-добрият начин да пред-
видиш бъдещето е като го 
създадеш. Сякаш водена 
от тази максима миннодо-
бивната индустрия в Бъл-

гария днес се развива изключително 
динамично. За последните 15 години 
в сектора са инвестирани над 4 млрд. 
лв., като  420 млн. лв. са насочени за 
възстановяване и опазване на окол-
ната среда. Успешната приватизация 
изправи на крака този отрасъл, който 
през 90-те години беше доведен до 
практическа ликвидация. Постепен-
но добивната индустрия се превърна 
в един от основните икономически 
фактори, тъй като осигурява близо 5% 
от брутния вътрешен продукт. В него 
пряко са заети над 25 хил. души.  Око-
ло 300 са компаниите и те извършват 
широк спектър от дейности, свързани 

с добива на полезни изкопаеми. Сек-
торът има значим принос в българския 
износ, което е своеобразно свиде-
телство за неговото добро развитие. 
Всичко това стана ясно по време на 
четвъртия Европейски минен бизнес 
форум, който се проведе през сеп-
тември в София по инициатива на 
Българската минно-геоложка камара 
(БМГК). На него бяха очертани успе-
хите и перспективите, а трудностите, 
спънките и рисковете не бяха премъл-
чани.

Ïîñîêàòà

Миннодобивната индустрия може 
да се развива и да се разчита на нея. 
Тя вече не е основен замърсител, 
тъй като има строги европейски нор-
ми, които стриктно се спазват, твърди 
проф. д-р Лъчезар Цоцорков, пред-

седател на БМГК.  Според него при 
модерната реиндустриализация тази 
индустрия има големи възможности 
за взаимодействие с другите сектори, 
които не се използват. Той обърна вни-
мание, че този бизнес може да предос-
тави нови продукти от пълноценното 
оползотворяване на полезните ком-
поненти, съдържащите се в рудите, и 
да се търси синергия в превръщане-
то на отпадъците в суровина за нови 
продукти. Проф. Цоцорков отбеляза, 
че развитието на местния добив е за-
страшено от увеличаващия се внос: 
„Ако Европа разчита само на вносни 
суровини и изнася така наречените 
„мръсни производства“ извън ЕС, това 
е много рисково за устойчивото раз-
витие на европейските държави. По 
този начин Европа се лишава от много 
работни места, нарушава се сигурнос-
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тта на доставките на суровини, като ос-
таналите индустрии се поставят като под 
риск, разчитайки на внос. Затова редица 
държави от ЕС, включително и България, 
приеха национални стратегии за развитие 
на добивната индустрия“.

Äâèãàòåë

Нужна е силна структура, която да 
управлява и контролира природните бо-
гатства на страната и да дава отпор на 
всякакви нездрави интереси“, заяви Ев-
гений Иванов, изпълнителен директор 
на Конфедерацията на работодателите 
и индустриалците в България. По негови 
думи природните богатства са изключи-
телен лост за развитие на икономиката и 
провеждането на икономическа, социална 
и регионална политика. За да се стимули-
ра развитието на производствата, основа-
ващи се на природни богатства, са нужни 
инвестиции и иновации: „Инвестициите в 
сегашния етап на развитие на България 
са единственият начин да запазим успеха, 
който реализирахме - 3% растеж на БВП 
през 2015 г. и 2,9% за първото тримесечие 
на тази година. Без инвестиции, без ино-
вации това е невъзможно да бъде съхра-
нено като резултат, а още повече без ин-
вестиции в базовата индустрия“. Според 
Евгений Иванов вътрешното финансира-

не в България е недостатъчно и трябва да 
се търсят външни източници като  плана 
„Юнкер“. 

Îãðàíè÷åíèÿ

Изпълнителният директор на БМГК 
инж. Иван Андреев акцентира върху лип-
сата на подготвени специалисти в отрасъ-
ла. Колкото и да е активен, Минно-геолож-
кият университет не може да реши всички 
проблеми с работната ръка, тъй като 
основният недостиг е на средни техниче-
ски кадри. Но не дефицитът на човешки 
ресурси е камъчето в обувката: „За ино-
вации, ново оборудване, безопасност на 
работа, повишаване на квалификацията и 
корпоративната отговорност, минерално-
суровинната индустрия е похарчила над 4 
млрд. лв. за 15 години. За съжаление за 
последния 25-годишен период няма разра-
ботен нов проект, макар да имаме геолож-
ки потенциал. В същото време сериозни 
инвестиции напуснаха страната“. Има над 
60 вида суровини със залежи в страната, 
които не се разработват, въпреки увелича-
ващото се потребление. Показателен е и 
фактът, че вносът на суровини надвишава 
местното производство 3,4 пъти по нату-
рални показатели и 7,5 пъти по стойност 
на продукцията. Според инж. Андреев но-
вите находища биха разрешили проблема 

ÁÚËÃÀÐÈß 
ÐÀÇÏÎËÀÃÀ 
Ñ ÐÅÑÓÐÑÈ È 
ÒÅÕÍÎËÎÃÈÈ, 
×ÐÅÇ ÊÎÈÒÎ 
ÄÎÁÈÂÍÀÒÀ 
ÈÍÄÓÑÒÐÈß ÄÀ 
ÑÒÀÍÅ ÎÙÅ 
ÏÎ-ÓÑÏÅØÍÀ

В България са налице всички предпоставки за още по-ускорено развитие на минната 
индустрия, твърдят участниците в Европейския минен бизнес форум
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с безработицата в голяма 
част от регионите на Бъл-
гария, биха повишили со-
циалния стандарт, би се 
намалила зависимостта 
от внос, което би дало 
тласък на цялата иконо-
мика. Препятствие в тази 
посока обаче се явява и 
фактът,  че 34% от пло-
щта на България попа-
да в защитените зони от 
НАТУРА 2000 и това е 
най-високият процент в 
цяла Европа. За сравнение защите-
ните зони във Франция заемат 12% 
от нейната територия. Председателят 
на БМГК проф. Цоцорков подчерта, че 
динамиката на глобализацията и на-
стъпващите промени и в това отноше-
ние трябва да се отчитат. Той смята, 
че заедно с министерствата на енерге-
тиката и на околната среда трябва да 
се предприемат редица мерки, които 
да подобрят инвестиционния климат в 
страната, и това пряко ще рефлектира 
върху повишаване конкурентоспосо-
бността на българската икономика.

Ðèñêîâå

Секторът е чувствителен към поли-
тическите и геополитическите рискове 
в световен мащаб – увеличаващия се 
мигрантски поток, ефектите от Brexit, 
ситуацията в Украйна и в Сирия, ко-
ментира Александър Стоянов от „ВТБ 
Капитал“. Според него има забавяне 
на икономическия растеж на развива-
щите се пазари, като през миналата 
година капиталовите потоци към тях 
дори са отчели негативна стойност 
(-735 млрд. долара). За последните 
три години петролът е поевтинял с 
55%, медта – с 40%, а златото - с 20%. 
Мнението му бе допълнено от Васи-
лий Николетопулос от международ-

ната консултантска компания Natural 
Resources GP, според когото добивна-
та индустрия е чувствителна на геопо-
литически промени, а основните биз-
нес рискове произтичат от бъдещия 
икономически растеж, производител-
ността и достъпа до капитал. Той по-
сочи и други международни фактори, 
които може да повлияят върху разви-
тието на минно-суровинния отрасъл - 
забавянето на растежа в най-големия 
потребител Китай,  неяснотите в по-
литиката на Турция в последно вре-
ме. Не са за подценяване и изборите 
в САЩ, където евентуална победа на 
Доналд Тръмп ще създаде нови геопо-
литически отношения с Русия и Китай.

Íîâè òåõíîëîãèè
Един от рисковете, пред които е 

изправена минната индустрия, е свър-
зан с намаляващото съдържание на 
метал в рудата, което повишава раз-
ходите за добив и преработка, стана 
ясно на форума. Този неблагоприятен 
факт обаче става двигател за разви-
тие на технологиите и за подобряване 
на производителността. „Благодаре-
ние на съвременните технологии и 
иновациите в България се преработ-
ват медни руди с ниско съдържание на 
метал, каквито на много места в света 
се третират като отпадък“, посочи из-

пълнителният директор на камарата. 
Все по-важна роля играят технологич-
ният прогрес и дигитализацията, кое-
то до голяма степен определя конку-
рентоспособността на сектора, смята 
Александър Стоянов. Същевремен-
но обаче е време максимално да се 
възползваме от наличните ресурси 
– необходимо е  да се подобри взаи-
модействието с другите индустрии и 
да се създаде верига на добавената 
стойност, е мнението на д-р Румен 
Атанасов, председател на Българска-
та асоциация на електротехниката и 
електрониката. А според председате-
ля на Българската агенция за инвести-
ции Стамен Янев лидерството е равно 
на инвестиции плюс иновации, имен-
но с работата си в тези две области, 
ние като страна, можем да заемем ли-
дерско място в Източна Европа.

България има неизползван потен-
циал за развитие на миннодобивната 
индустрия, който може да даде нов 
тласък в динамиката на сектора – това 
е основен извод, направен на този ев-
ропейски форум. Девизът на БМГК е: 
„Силни заедно“. Срещата, която сек-
торът си даде в София, потвърди, че 
добивната индустрия постига забеле-
жими успехи, защото компаниите са 
единни.   

Ç
Çà èíîâàöèè, íîâî îáîðóäâàíå, áåçîïàñíîñò íà ðàáîòà, ïîâèøàâàíå íà êâàëèôèêà-
öèÿòà è êîðïîðàòèâíàòà îòãîâîðíîñò, ìèíåðàëíî-ñóðîâèííàòà èíäóñòðèÿ å ïî-
õàð÷èëà íàä 4 ìëðä. ëâ. çà 15 ãîäèíè. Çà ñúæàëåíèå çà ïîñëåäíèÿ 25-ãîäèøåí ïåðèîä 
íÿìà ðàçðàáîòåí íîâ ïðîåêò, ìàêàð äà èìàìå ãåîëîæêè ïîòåíöèàë

Èíæ. Èâàí Àíäðååâ, èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð íà ÁÌÃÊ
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ЛИДЕР СМЕ В ЛИДЕР СМЕ В 
ÅÂÐÎÏÐÎÅÊÒÈÒÅ ÅÂÐÎÏÐÎÅÊÒÈÒÅ 

ÇÀ ÅÍÅÐÃÈÉÍÀ ÇÀ ÅÍÅÐÃÈÉÍÀ 
ÅÔÅÊÒÈÂÍÎÑÒ ÅÔÅÊÒÈÂÍÎÑÒ 

àâòîð: Èëèÿ Ëàçàðîâ

ÐÎËßÒÀ ÍÀ 
ÊÎÍÑÓËÒÀÍÒÀ 
Å ÂÑÅÎÁÕÂÀÒÍÀ 
È ÇÍÀ×ÈÌÀ 
ÏÐÈ ÂÑßÊÀ 
ÑÒÚÏÊÀ ÎÒ 
ÏÐÎÖÅÄÓÐÀÒÀ

Г-жо Тончева, възползва ли се в 
достатъчна степен български-
ят бизнес от ОП „Иновации и 
конкурентоспособност“ 2014-
2020?

- Програмата стартира през 2015 г. 
и за моя огромна радост всички наши 
партньори, с които сме работили през 
годините, проявиха сериозна активност 
в допустимите кодове на икономическа 
дейност в секторите „Преработваща 
промишленост“ (C), „Професионални 
дейности и научни изследвания“ (M) и 
„Създаване и разпространение на ин-
формация и творчески продукти“ (J). 
Първата процедура „Подобряване на 
производствения капацитет в малките и 
средни предприятия“ беше изключител-
но успешна, като поради големия инте-

рес се наложи и допълнително финан-
сиране. 

- Фирми от кои сектори са най-ак-
тивни и най-често търсят вашите ус-
луги?

- Най-голяма активност се забелязва в 
производството. Независимо дали една 
фирма е от един човек или от 250, всички 
микро, малки и средни предприятия в до-
пустимите 3 сектора проявяват сериозна 
активност и искат да получават европей-
ски средства, за да подпомогнат разви-
тието си и да разширят капацитета си.

- Активизираха ли се фирмите от 
Северозападния регион, върху чието 
развитие е акцентирано в ОПИК?

- Тъй като моето родно място е Ви-

Àäâîêàò Áèëÿíà Òîí÷åâà, 
ïðîêóðèñò íà Åêî Ãëîóá ÎÎÄ:
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дин, аз съм лично ангажирана с раз-
витието на Северозападния регион. 
По-рано през тази година, със съдей-
ствието на Портала на българските 
общини KMETA.bg, организирахме 
информационна кампания във Видин, 
Враца, Монтана, Плевен и Ловеч. За-
белязвам, че има сериозна активност, 
тъй като това е голям шанс за тези 
по-слабо развити региони да повишат 
своята добавена стойност. Целият 
програмен период ще бъде по-благо-
приятен за тях.

Надявам се тези, които не съумя-
ха да участват преди, да са успели 
да подредят по правилен начин при-
оритетите си. Ако са го направили, 
през следващата година, през която 
ще има повторение на някои от осите 
от тази, ще могат да кандидатстват. 
Надявам се да се възползват от тази 
възможност и с тяхна помощ да се съ-
живи целият регион.

- По кои от процедурите в ОПИК 
за 2016 г. работи вашата фирма? 
Къде се справяте най-успешно?

- Постигаме най-добри резултати 
в областта на енергийната ефектив-
ност. Имаме собствена компания за 
енергийно обследване както на сгра-
ди, така и на промишлени системи. 
Горда съм, че успяхме да подготвим 
най-много енергийни обследвания в 
рамките на процедурата „Енергий-
на ефективност за малките и средни 
предприятия“.

- През октомври предстои отва-
ряне на процедурата за повиша-
ване на енергийната ефективност 
на големи предприятия. Очаква-
те ли сериозен интерес към нея и 
към какви резултати ще се стремят 
фирмите?

- Това е първата и най-вероятно 
единствена възможност за големи-
те предприятия в секторите, които 
досега бяха допустими за малките 
и средни предприятия – „Добивна 
промишленост“ (B), „Преработваща 
промишленост“ (C), „Производство 
и разпределение на електрическа и 
топлинна енергия и на газообразни 
горива“ (D), „Доставяне на води; кана-

лизационни услуги, управление на от-
падъци и възстановяване“ (E) и „Стро-
ителство“ (F). Смятам, че големите 
предприятия ще бъдат изключително 
активни, забелязвам го сред нашите 
клиенти. Предоставя им се възмож-
ност да санират своите сгради, но 
99% от фирмите желаят да подобрят 
енергийната ефективност най-вече на 
оборудването си. 

За първи път е допустим и сектор 
„Строителство“. Големите строителни 
фирми искат да обновят своите ас-
фалтови бази, бетонови възли, техни-
ка и всичко, което им е необходимо.

Дружествата са много активни, 
доста от тях вече подготвят своите 
проекти, готвят се за енергийните об-
следвания. 

- Какви предизвикателства сре-
щате по време на ежедневната ви 
работа с процедурите и проектите?

- Работим с малки фирми в различ-
ни точки на България – Момчилград, 
Крумовград, Шумен, Разград, от сфе-
ри като шивашката промишленост, 
металообработването. Те изпитват 
различни затруднения, когато подгот-
вят своите документи. Отне ни дос-
та време да ги запознаем и обучим 
в употребата на електронен подпис 
например. Опитваме се всячески да 
ги подпомогнем в попълването на 
декларациите, отчетите и всички не-
обходими документи. Ние сме сред 
водещите консултанти по процедура-
та „Подобряване на производствения 
капацитет в МСП“. Вече имаме изпъл-
нени проекти и върнати на бенефици-
ента пари от безвъзмездната помощ. 
Част от нашите проекти са пример 
за добро изпълнение по програмата. 
Фирмите натрупаха опит и с всяка 
следваща процедура и всеки следващ 
подаден проект нещата се случват 
все по-лесно.

- Промени ли се и доколко роля-
та на консултантите след въвежда-
нето на „Информационната систе-
ма за управление и наблюдение“ 
(ИСУН)?

- С въвеждането на ИСУН пода-

ването на проектите определено се 
опрости. Нужен е специалист, който 
да следи работата със системата, 
тъй като има възможност за неволни 
грешки и пропуски. За нас е важно 
да можем на 100% да следим ИСУН, 
така че да сме максимално полезни 
на бенефициентите. 

Ролята на консултанта е всеобх-
ватна и значима при всяка стъпка, 
свързана с проекта. Той трябва да 
напътства бенефициентите при избо-
ра на подходящи проекти, да ги под-
помага в подготовката на правилните 
документи още преди отварянето на 
възможностите за кандидатстване, 
след това по време на самата подго-
товка и, разбира се, след спечелване-
то на проекта. Обичам да казвам, че 
истинската работа започва след спе-
челването на проекта, така че трябва 
да сме активни и в управлението му. 
Проектът е изпълнен едва когато бе-
нефициентът е получил безвъзмезд-
ната помощ в сметката си. Тогава се 
вижда ефектът от нашата работа и 
целият процес има смисъл.

- Какви са актуалните ви иници-
ативи?

- Успяхме да спечелим, управлява-
ме и отчитаме много проекти по „По-
добряване на производствения капа-
цитет в МСП“ в различните допустими 
сектори. Сред тях на финален етап 
са проекти от сектора на металооб-
работката - например „Профил-И”-
Пловдив, „Метал Декор”-Варна, „ММ 
Сервиз”-Варна, или на добива като 
„Киряевска вар”-Видин. Успяхме да 
подадем доста проекти в процедури-
те по иновации както за стартиращи 
предприятия, така и за работещи та-
кива. През целия програмен период 
по ОПИК иновациите са нещо изклю-
чително важно и приоритетно. Очак-
ваме с голям интерес и процедурата 
за клъстери, която ще бъде отворена 
до края на годината. Нашите бенефи-
циенти със сигурност ще проявят ин-
терес и към нея, защото ще им даде 
възможност да работят добре помеж-
ду си и да се развиват, да търсят нови 
пазари и хоризонти, което е смисълът 
на цялата ОПИК.   

À
Àäâîêàò Áèëÿíà Òîí÷åâà å ïðîêóðèñò íà “Åêî Ãëîóá” ÎÎÄ - êîíñóëòàíòñêî äðóæå-
ñòâî çà ïîäãîòîâêà íà ïðîåêòè, ñúôèíàíñèðàíè îò Åâðîïåéñêèÿ ñúþç, è ïðèòåæà-
òåë íà ëèöåíçè çà åíåðãèéíî îáñëåäâàíå íà ñãðàäè è ïðîìèøëåíè ñèñòåìè. Åêèïúò 
ñïåöèàëèñòè ïîäãîòâÿ ïðîåêòè ïî ÎÏ “Èíîâàöèè è êîíêóðåíòîñïîñîáíîñò”, êàêòî 
è ïî äðóãè îïåðàòèâíè ïðîãðàìè, ñúôèíàíñèðàíè îò ÅÑ - ÎÏ “Ïðîãðàìà çà ðàçâèòèå 
íà ñåëñêèòå ðàéîíè”, ÎÏ “Ðàçâèòèå íà ÷îâåøêèòå ðåñóðñè”, âêëþ÷èòåëíî  ïðîâåæ-
äàíåòî íà îáó÷åíèÿ ïî ÎÏÀÊ è äð.
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ÑÏÀÇÂÀÌÅ ÅÄÈÍÍÀ 
ÔÈÍÀÍÑÎÂÀ ÏÎËÈÒÈÊÀ 
на ШЕСТ КОНТИНЕНТА

àâòîð: Òîíè Ãðèãîðîâà

ÈÍÂÅÑÒÈÖÈÈ ÑÅ ÏÐÀÂßÒ, ÊÎÃÀÒÎ ÇÀÅÌÍÈßÒ ÐÅÑÓÐÑ
Å ÅÂÒÈÍ, À ÏÎÒÅÍÖÈÀËÚÒ ÍÀ ÈÍÄÓÑÒÐÈßÒÀ - ÎÃÐÎÌÅÍ

Успешното финансово упра-
вление на компания, коя-
то постоянно разширява 
пазарите си, е базирано на 
отговорност, увереност и упо-

рита работа от страна на целия екип. 
Доброто финансово управление само 
по себе си обаче не може да доведе 
до големи успехи за компанията, но 
е основен фактор при съхраняването 
на високите резултати.

Отговорността на финансовия 
директор е да сътрудничи както в 
измерването на резултатите на ком-
панията, така и в постигането им. Моя 
отговорност е осигуряването на фи-
нансиране за всички инвестиционни 
проекти, в съчетание с данъчни кон-
султации за всички пазари, на които 
оперираме. „Уолтопия“ има реализи-
рани проекти в над 50 страни и позна-
ването на данъчните и финансовите 
практики на съответната държава 
са решаващи за безпроблемното ни 
присъствие на тези пазари. 

От финансовия мениджър за-
виси всички бизнес решения да са 
взети на база навременна, точна и 
изчерпателна финансова информа-
ция, както и резултатите от тях да са 
измерени прецизно.

Добър финансов мениджмънт 
може да се прави само когато е 
ясна стратегическата визия на група-
та. Само ако целите са ясно дефини-
рани, е възможно всяка компания да 
постига добри финансови резултати, 
за които да допринасят всички нива в 
организацията.

„Попътен вятър“ за финансовия 
директор са всички фактори, които 

влияят положително върху увеличе-
нието на печалбата на компанията, 
а именно обемът на производството, 
реализацията на продукцията, качест-
вото на продукцията и себестойност-
та. Генерално променихме политиката 
за купуване на материали, като започ-
нахме да обявяваме всяка една покуп-
ка публично в платформата Auxionize.
com. Така чрез тази специална онлайн 
платформа от 2013 г. насам „Уолто-
пия“ съществено намалява разходите 
си за основни материали. Същевре-
менно всичко е напълно прозрачно и 
за ръководството, и за доставчиците. 

Опитът ми на финансов мени-
джър ме научи, че трябва да съм 
по-търпелива, да изисквам от себе си 
повече, отколкото изисквам от други-
те, да давам от своите знания на еки-
па си и да бъда добър пример за тях. 
Научих се да уважавам усилията и ре-
зултатите им, както и да коментирам 
открито грешките  и пропуските им.

Правилата, които като финан-
сист спазвам, са много и най-често 
са обект на законова регулация. 

Най-ценният урок, който полу-
чих, е, че всяко нещо както в профе-
сионален, така и в личен план не е 
вечно и трябва да се грижим за него 
всеки ден, ако искаме да е устойчиво.

Ролята на финансовия мени-
джър, когато се стъпва на нови па-
зари, е комплексна, съчетава позна-
ване на местното законодателство и 
бизнес културата на пазара. Един от 
най-сложните финансови аспекти на 
сделките в „Уолтопия“ е спазването 
на единна финансова политика, кога-
то клиентите са от шест континента. 

Сред ежедневните ми задачи е също 
така управлението на валутния риск 
и паричните потоци на дружествата в 
групата.

Инвестиции се правят, когато за-
емният финансов ресурс е евтин, а 
потенциалът на индустрията - огро-
мен. 

Бизнесът ще расте, ако компани-
ята съумее да е двигател на растежа 
на индустрията и да въвежда непре-
къснато иновативни продукти, които 
да са все по-желани от клиента. Биз-
несът расте, ако създаваш стойност и 
полезност. Наша задача е да гледаме 
напред във времето и да изпреварва-
ме потребностите, да даваме отгово-
ри преди въпросите да са зададени, 
затова „Уолтопия“ е толкова успешна. 

Промяната, която глобализация-
та налага в нашата работа, е в ин-
тензивността. Ускорява работата ни, 
съкращава времето, в което трябва 
да реагираме на външните финансо-
ви фактори. Глобализацията изисква 
да поставяме все по-високи цели за 
финансов растеж на дружеството, да 
стигаме до все по-далечни пазари и 
да предлагаме все по-комплексни ре-
шения за клиентите си.  

Подводните камъни, за които 
финансовият мениджър трябва 
да внимава, може да са от всякакво 
естество. Но всичко е преодолимо, 
когато си изградил екип от отговорни 
хора, които да стоят зад решенията 
си. Такива, на които може да се раз-
чита, защото хората правят нещата. 

Финансовите резултати зависят 
най-вече от добрите търговски ре-

Ìèëåíà Ñïàí÷åëèéñêà:
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зултати, съчетани с правилно финансово 
управление на компанията. 

Измерител за доброто финансово 
управление е ръстът на печалбата, про-
дажбите и направените инвестиции.

Най-голямата трудност, която пре-
одолях, беше да реорганизирам целия 
финансово-счетоводен отдел и да въве-
дем нова ERP система, докато компа-
нията расте с 30% годишно. Този отдел 
премина през 6 месеца упорита работа, 
в които въведохме SAP ERP, променихме 
правилата за отчетност и контрол и въве-
дохме нов репортинг пакет за свързаните 
ни дружества. Сега вярвам, когато ми ка-
жат, че подобна промяна изисква две го-
дини, защото, за да успеем в поставени-
те срокове, преминахме през период на 
огромно натоварване. Днес обаче имам 
екип, с който много се гордея. 

Насочих се към работа във финан-
совия сектор, защото винаги съм харес-
вала да се занимавам с цифри, задачи и 
анализи. 

Сега е подходящо време за растеж, 
защото светът е по-потребителски ори-
ентиран от всякога. Има огромен потен-
циал и стига да имаш добра идея, можеш 
лесно да осигуриш нужната инвестиция. 

Нека не забравяме, че мотивацията е 
водещ фактор за успеха. Тя е вътрешното 
вдъхновение на хората да работят за по-
стигане целите на организацията. За мен 
мотивацията е чувството, което не може 
да създадеш в един служител, може само 
да го засилваш, ако то вече съществува. 
Невинаги е обвързана с материални сти-
мули, много е важно да можеш да пока-
жеш на екипа си,  че си доволен от свър-
шеното.   Ô
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ИМАМЕ УСПЕШНО 
ÏÀÐÒÍÜÎÐÑÒÂÎ Ñ ÁÚËÃÀÐÑÊÈ 
ÏÐÎÈÇÂÎÄÈÒÅËÈ È ÄÎÑÒÀÂ×ÈÖÈ

Г-н Сачански, BILLA има 
вече 105 магазина в Бълга-
рия, а същевременно кон-
курентни вериги изпитват 
сериозни затруднения. Кой 

е двигателят на вашия растеж и на 
успеха?

- BILLA България държи на клиен-
тите си. Ежедневно полагаме усилия 
да им предоставяме висококачест-
вените продукти на достъпни цени. 
Искаме клиентите ни да се чувстват 
комфортно, пазарувайки при нас, и 
да знаят, че в наше лице винаги може 
да открият верен партньор. Най-голе-
мият успех за нас е удовлетворение-
то на потребителите и затова непре-
къснато се стремим да оправдаваме 
очакванията им. Вярваме, че именно 
това е причината за успеха на нашата 
верига.

- Какво сочат финансовите ре-
зултати и към какви решения ви 
тласкат те?

- BILLA е от търговските вериги 
лидери на българския пазар. Инвес-
тирали сме повече от 540 млн. лв., 
осигурявайки работа и конкурентно 
възнаграждение на над 4300 служи-
тели. Фактът, че всяка седмица над 
1 милион българи пазаруват при нас, 
ни мотивира да разрастваме мрежа-
та си от магазини, подбирайки удобни 
за нашите клиенти локации из цялата 
страна.

- Конкуренцията в нишата, в коя-
то сте и вие, става все по-ожесто-
чена. В какво се състои изкуство-
то на доброто управление на една 
верига?

- Силната ценова конкуренция 
е полезна както за потребителите, 
така и за търговските вериги, защо-
то действа като фактор, изискващ 

постоянно въвеждане на иновации, 
подобряване на качеството на пред-
лаганите стоки и услуги. Така само 
най-добрите съумяват да оцелеят на 
пазара и да продължат да се разви-
ват. 

Основният фактор за доброто 
управление на една верига е подбо-
рът на отличен екип и инвестицията 
в развитието на всеки един негов 
представител. Нашите служители са 
двигателят на успеха на веригата,   
ключът към доброто обслужване и 
причината за удовлетворените клиен-
ти. Затова държим колегите ни да се 
чувстват мотивирани и да реализират 
все по-високи постижения. През юли 
тази година открихме първата „Школа 
за експерти“ в България – специа-
лизиран обучителен център, в който 
подготвяме висококвалифицирани 
специалисти. Служителите ни ще 
придобиват ценни знания, свързани с 
работата в магазините, ще надграж-
дат своите умения и ще развиват по-
тенциала си.

- „Качество за всеки“ е слоган 
на веригата. Но защо клиентът да 
предпочете точно BILLA в разноо-
бразието от предложения на паза-
ра?

- Наш приоритет е да осигурява-
ме продукти с гарантиран произход. 
BILLA е веригата, в която всеки може 
да намери разнообразие от високока-
чествени продукти, които успоредно 
с това да се вписват в бюджета му. 
Благодарение на инициативата BILLA 
Card нашите клиенти имат възмож-
ност да купуват качествени проду-
кти, възползвайки се от многобройни 
изгодни отстъпки от цената на над 
600 специално подбрани стоки всеки 
месец. Предлагаме прясно изпечени 

хлебчета, които се пекат на всеки 30 
минути от нашите сертифицирани 
пекари, както и вкусни готвени ястия, 
приготвени по здравословен начин, 
без пържене.

- Неотдавна BILLA България по-
лучи три златни медала за високо 
качество на предлаганите проду-
кти - за пресни плодове и зеленчу-
ци и прясно месо, както и за про-
грамите за лоялност на веригата.  
На какво всъщност ги дължите?

- Сред основните ни приоритети е 
да предлагаме пресни и свежи хра-
нителни продукти, които са с гаран-
тирано качество. По отношение на 
плодовете и зеленчуците, подбираме 
внимателно сортовете и се уверява-
ме, че за тях се полагат грижи както 
от земеделските производители, така 
и от експертите на BILLA, които кон-
тролират качеството на продукцията 
и всички съпътстващи процеси – от 
момента на засаждането до транс-
порта и съхранението и излагането им 
в магазините. Също така BILLA спаз-
ва стриктни процедури за вътрешен 
и външен контрол на качеството на 
предлаганите стоки, с особен акцент 
на свежите продукти и отдел „Месо“. 
Прясното месо се доставя през ден 
в транжорните на веригата след спе-
циализирана проверка, а витрините 
в отдел „Месо“ подлежат на задъл-
жителен вътрешен перманентен кон-
трол по няколко пъти на ден. Чрез 
стриктния контрол, който прилагаме, 
гарантираме високото качество, раз-
познато от българските потребители. 
Що се отнася до програмите за лоял-
ност – отчитаме нарастващ интерес 
към BILLA Card. Само за последната 
година притежателите им са се уве-
личили  с 13,7%, което е показател-
но за доверието, което клиентите ни 

Áîéêî Ñà÷àíñêè, óïðàâèòåë íà BILLA Áúëãàðèÿ:
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имат към нас. Делът на оборота на 
лоялните клиенти от общия оборот 
на компанията е 75%. Стремим се да 
индивидуализираме подхода си към 
всеки потребител, за да отговорим 
на персоналните потребности и смя-
таме, че това се оценява от нашите 
клиенти. 

- Как работи програмата „Гради-
ните на BILLA“ и как става включ-
ването в нея? Има ли изключени от 
програмата?

- Имаме успешно партньорство 
с над 30 български производители. 
Предварително планираме колко 
плодове и зеленчуци ще продадем, 
като по този начин гарантираме на 
земеделците, че ще изкупим цялото 
договорено количество. Така рискът 

за тях намалява и те са склонни да 
предлагат продукцията си на по-до-
бра изкупна цена, което пък води до 
по-ниска цена за крайния потреби-
тел. Горди сме, че в програмата ни са 
включени вече над 150 овощни и зе-
ленчукови градини в цяла България 
и имаме амбицията да увеличаваме 
броя им, който към момента се е про-
менял само в положителна посока.

- Как набавяте прясното месо, 
имате ли подобни договори с ме-
сопроизводители в България?

- Държим на качеството на пред-
лаганото във веригата прясно месо, 
поради което внимателно подбираме 
месопроизводителите, с които рабо-
тим. BILLA работи изключително с 
български доставчици, които от своя 
страна основно работят с българско 

месо. В отделни случаи наши дос-
тавчици внасят месо и от европейски 
произход - основно Германия и Ис-
пания.

- Упрек към международните 
вериги, които оперират в Бълга-
рия, е, че те почти не дават шанс 
на български производители да се 
възползват от мащабите зад гра-
ница. Вие осигурявате ли подобна 
възможност за наши производите-
ли, които имат потенциал за голе-
ми обеми на продукцията си?

- Сътрудничеството ни с българ-
ските производители е важно за нас 
и програмата ни „Градините на BILLA“  
носи позитиви за всички: и за земе-
делците, и за нашите клиенти, на кои-
то предлагаме плодове и зеленчуци с 
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най-високо качество на достъпни цени. 
Тази есен започваме нова инициатива 
в подкрепа на българските производи-
тели  на млечни продукти по БДС. През 
последните години увеличаваме броя 
на българските доставчици като тези 
тенденции ще продължат. За постоян-
ното повишаване на производството на 
местни компании от BILLA инициирахме 
редица бизнес обучения за малките и 
средни български производители, които 
им помагат за достигането до нови паза-
ри и сертификацията на продукцията им 
на европейско и световно ниво. Благода-
рение на BILLA няколко български про-
изводители на кроасани, сокове, пуканки 
и разтворими напитки намериха пазар в 
държави от Източна Европа.

- Какъв принос за развитието има 
програмата за лоялни клиенти и каква 
всъщност е цената тя да се поддър-
жа?

- Изграждането на лоялни взаимоот-
ношения с клиентите ни е двустранен 
процес. Ние им предлагаме свежа и ка-

чествена продукция на изгодни цени, а 
те ни гласуват доверие всеки ден, паза-
рувайки в магазините на BILLA България 
в цялата страна. Показател за това е и 
единствената потребителска класация у 
нас „Любимите марки“, където българ-
ските потребители определиха BILLA 
като любимата им верига за пазаруване. 
Това ни помага да гарантираме, че и за-
напред ще предлагаме високо качество 
на достъпни цени. 

- Растежът е желан, но какви риско-
ве крие сегашната ситуация на пазара 
в България? Кои са трудностите, кои-
то трябва да преодолявате?

- Трудностите неизменно съпътстват 
бизнеса, но ние се стремим да се придър-
жаме към ценностите си и да предлагаме 
най-доброто на своите клиенти, незави-
симо от предизвикателствата по пътя. 
Успех за BILLA е фактът, че поддържа 
едно и също високо ниво на обслужване 
и предлагане на качествена продукция в 
магазините ни в цялата страна.

- Кои от програмите ви за корпора-
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ÊÀ×ÅÑÒÂÎÒÎ 
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тивна социална отговорност засе-
га имат най-голям ефект и срещат 
широк отзвук?

- В BILLA държим да участваме 
активно в разрешаването на пробле-
мите в обществото ни. Като социално 
отговорна компания заставаме зад 
значими каузи, които развиваме във 
времето. В тази връзка бяхме отли-
чени като Компания на годината за 
2015 г. в категорията „Етичен бизнес 
модел“ в ритейл сектора. Признание 
за работата си в сферата на корпо-
ративната социална отговорност по-
лучихме и на Европейските бизнес 
награди, където компанията бе отли-
чена като „Национален шампион“ в 
категорията „Екологична и корпора-
тивна устойчивост“.

Инициативата, която достигна 
най-широк отзвук за 2016 г., е дъл-
госрочната национална кампания 
„Ние обичаме България“. Всяка го-
дина BILLA България ще подкрепя 
по един от 100-те национални ту-
ристически обекта, които се нуждаят 
от поддръжка и реставрация. Тази 
година осигурихме финансова по-
мощ от над 66 хил. лв.  за един от 
най-значимите български символи 
– Паметника на свободата на връх 
Шипка. Дарението бе набрано от 
постъпленията от благотворителния 
концерт „Звезди пеят за България“, 
който се проведе през май тази го-
дина в „Арена Армеец“, от продаж-
бата на брандирани тениски с едни 
от най-емблематичните български 
туристически обекти, както и 1% от 
продажбите на всички сертифицира-
ни по БДС български млечни храни в 
магазините на веригата за периода 
2-29 юни 2016 г. Щастливи сме, че 
активността бе възприета положи-
телно от всички българи, които се 
включиха в нея чрез някоя от орга-
низираните инициативи. Кампанията 
бе оценена и на годишните награди 

на B2B Media, където за нея BILLA 
получи златен приз за най-значи-
ма социално-отговорна кампания в 
България за 2016 г. и бе отличена 
с номинация в категорията „Бизнес 
проект на годината“.  Успоредно с 
това развиваме няколко други проек-
та, които целят да разрешат различ-
ни социални проблеми. Съвместно с 
фондация „Искам бебе“ стартирах-
ме инициатива в подкрепа на  двой-
ки с репродуктивни проблеми. През 
2015 г. станахме първата търговска 
верига в България, която въведе по-
литика на асистирано пазаруване. 
В момента тече и съвместна дълго-
срочна дарителска акция с БЧК за 
българи в тежко материално състоя-
ние. Всяка една от тези кампании е 
от изключително значение, тъй като 
чрез тях не само целим да подпомог-
нем директно конкретни групи хора, 
но също така и да насочим общест-
веното внимание към съответните 
социални проблеми с убеждението, 
че заедно можем да постигнем пове-
че в разрешаването им.

- Каква е ролята на собствените 
марки на BILLA и каква част от реа-
лизираната у нас продукция е дело 
на български производители?

- Общо около 10% от бизнеса ни 
в стойност минава през собствените 
марки - Clever, Billa, Billa Premium. В 
количество процентът е може би мал-
ко повече. Интересът към тях е голям 
– над планираните от нас стойности. 
Така че ние сме доволни. В супермар-
кет сегмента собствените марки имат 
голям, но недостатъчно развит потен-
циал, който се очаква да бъде реа-
лизиран чрез обогатяване на порт-
фолиото с позициониране не само в 
ниския, но и в премиум сегмента. За 
нас собствената марка значи гаран-
ция за качество и сигурност при про-
изводството. Непрестанно работим с 
български доставчици и инвестираме 

в тяхното обучение, защото искаме 
да повишим стандарта на местното 
производство. Голяма част от проду-
ктите, предлагани под нашите собст-
вени марки – BILLA Brand, BILLA 
Premium и Clever, са произведени в 
България. Направили сме селекция 
сред най-добрите български произво-
дители с най-качествени крайни про-
дукти, които предлагаме на възможно 
най-добрите цени. 

- Какви са амбициите за разви-
тието на веригата и кои са специ-
фичните предизвикателства на 
българския пазар, с които трябва 
да се справяте?

- Вече 16 години българите ни гла-
суват голямо доверие, предпочитат 
богатия ни асортимент и пазаруват 
с удоволствие в нашите магазини. 
Именно това ни мотивира да разраст-
ваме мрежата си, така че да можем 
да предложим същото високо качест-
во и на потребителите в цялата стра-
на.  През 2016 г. вече сме отворили 
8 магазина. До края на годината ще 
открием магазини и в София, и в Ха-
сково. Амбицирани сме в близките 
няколко години да достигнем мрежа 
от 150 магазина в страната. Целта 
ни е да задоволим потребността на 
българските потребители да избират 
висококачествени продукти на дос-
тъпна цена, от различни и удобни 
локации.

- Пресни продукти, нови стоки, 
качество за всеки, промоции… - но 
кое в цялата динамика на управле-
нието и развитието остава скрито 
за окото на потребителя?

- За тях остават скрити усилията, 
които всекидневно полагат нашите 
служители, партньори и производи-
тели. Всички заедно работим в името 
на това да продължаваме да предла-
гаме най-доброто на българския по-
требител.   

Á
Áîéêî Ñà÷àíñêè  å ãëàâåí èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð íà Áèëëà Áúëãàðèÿ. Çàâúðøèë å ÌÈÎ 
â ÓÍÑÑ, ïðèòåæàâà è ìàãèñòúðñêà ñòåïåí îò Óíèâåðñèòåòà çà àäìèíèñòðàòèâíè 
íàóêè â Øïàéåð, Ãåðìàíèÿ. Îò 2000 ã. ðàáîòè çà ãðóïàòà REWE, çàïî÷âàéêè êàòî óï-
ðàâèòåë íà ïúðâèÿ ñóïåðìàðêåò Áèëëà â Áúëãàðèÿ. Ïîñëåäîâàòåëíî çàåìà ïîçèöèèòå 
ðåãèîíàëåí ìåíèäæúð è ðúêîâîäèòåë íà îòäåë Ìàðêåòèíã â Áèëëà Áúëãàðèÿ. Ïðåç 2010 
ã. îãëàâÿâà îòäåë Ïðîäàæáè íà Áèëëà Ðóñèÿ, à 2012 ã. ñòàâà ãëàâåí îïåðàòèâåí äè-
ðåêòîð (ÑÎÎ) íà Áèëëà Ðóñèÿ. Â íà÷àëîòî íà 2015 ã. ñå âðúùà â Ñîôèÿ ïúðâîíà÷àëíî 
êàòî ÑÎÎ íà Áèëëà Áúëãàðèÿ.



72
ПР

ЕД
ПР

ИЕ
М

АЧ

ÑÊÎÊ ÊÚÌ ÃÎËÅÌÈÒÅ 
МОДНИ ПАЗАРИ
àâòîð: Òàòÿíà ßâàøåâà

Често добрите идеи за собствен бизнес се поя-
вяват, докато кроим други планове за разви-
тието си. Така се създава и дигиталната аген-
ция ARTery, която помага на независими модни 
брандове да разгърнат потенциала си на меж-

дународния пазар. Съдействат на марки с индивидуален 
стил, които обръщат особено внимание при изработката 
на всяка дреха и не следват сляпо модните трендове като 
големите фирми за конфекция. Обикновено това са мал-
ки екипи, които обслужват специфични таргет групи от 
ценители, които търсят различното и плащат добра цена 
за майсторска изработка. От възможностите на ARTery се 
ползват някои от „шампионите“ на местния пазар – Fede, 
Lena-Lena, Maria Queen Maria, ILMNE, Garderob, Gizda, 
Nikolay Bozhilov, Omnitom. Българските брандове са около 
80% от клиентите им, като все повече нараства броят на 
партньори от други страни, сред които Австралия, Израел, 
Русия, Естония, Македония.

Ïúòÿò

Двамата основатели на ARTery Илиян Опрев и Пламен 
Шалъфов са съученици от Немската гимназия в София. 
После Илиян учи маркетинг в УНСС и магистратура по пре-
дприемачество във ВУЗФ, а Пламен – бизнес администра-
ция в СУ „Св. Климент Охридски“ и в Лайпциг. След дипло-
мирането си Илиян работи като маркетинг специалист в 
няколко стартиращи фирми, а после става част от екипа на 
голяма италианска компания за мениджмънт консултира-
не. Междувременно Пламен изкарва шестмесечен стаж в 
Бундестага в Берлин, връща се в България и започва рабо-
та като икономически анализатор в Центъра за изследване 
на демокрацията. Успоредно с това помага на приятелката 
си Катя да развива своята модна марка Gizda. Пътищата 
на Пламен и Илиян отново се пресичат и Илиян се включва 
с усилия да изгради присъствието на Gizda в американска-
та платформа Etsy. И за двамата това е първият досег със 
света на модния дизайн, но с навлизането в него започват 
да се очертават много добри възможности за прилагане 
на техните бизнес умения. През лятото на 2014 г. Пламен 
участва в интензивната Summer Entrepreneurship Program 
в САЩ, организирана от фондация „Америка за България“. 
При завръщането си в София с Илиян решават да започнат 
свой бизнес и изцяло да му се посветят. Създават ARTery 
и още в началото на 2015 г. проектът им е подкрепен от ак-
селератора Eleven. Така получават интензивно обучение, 
достъп до менторската им мрежа и начално финансиране 
за развитие на дигиталната модна агенция. 

Òåðèòîðèÿ 

ARTery има собствен софтуер за управление на он-

лайн магазини, интегриран с най-голямата платформа 
за дизайнерски продукти, и работи с над 50 дизайнерски 
бранда от България и чужбина, а екипът е от общо седем 
човека. Освен двамата съоснователи, които отговарят за 
цялостното бизнес развитие, трима маркетинг специали-
сти поддържат комуникацията с дизайнерите и работата 
по всеки отделен магазин. Те правят проучване на модни 
трендове, грижат се за създаване на бранд идентичност, 
продуктови описания, оптимизация за трафик, комуника-
ция с крайни потребители. Разработването и развитие-
то на специализирания софтуер е възложено на двама 
външни IТ специалисти,  които са от екипа на бутиковата 
компания Code Runners. Клиентите на ARTery получават 



73
ПР

ЕД
ПР

ИЕ
М

АЧ

в пакет съобразена със спецификата на модния дизайн 
експертиза в сферата на електронната търговия, финан-
сите, предприемачеството и информационните техноло-
гии.

Ïàçàðíàòà íèøà

Компанията развива присъствието на клиентите си в 
международни онлайн канали за продажби директно към 
крайните потребители. „През последните години моделът 
на директни продажби все повече се налага като един-
ствен шанс за изгряващите дизайнери, от които малцина 
имат нужните ресурси да си позволят скъпото участие в 
международни изложения или пък неизгодните условия 

на прекупвачи и търговци на едро“, твърди Илиян Опрев. 
Двамата предприемачи установяват, че в тази ниша най-
перспективният канал за директни продажби е американ-
ската платформа Etsy, а след нея се нареждат немската 
Dawanda, Asos във Великобритания и Livemaster в Русия. 
Специално в България пазарът на дизайнерска мода е 
изключително малък и трудно може да подкрепи растежа 
на брандове с по-големи амбиции. За тях ARTery се явява 
бизнес партньорът с нужното ноу-хау за реализиране на 
продуктите им на международната сцена. „Освен марке-
тинг ноу-хау, всеки бранд, с който започнем да работим, 
получава и достъп до изградената от нас подкрепяща 
растежа инфраструктура - преференциални условия за 

ÇÀ ÄÂÅ ÃÎÄÈÍÈ Ñ ÄÂÀ ÐÓÍÄÀ ÔÈÍÀÍÑÈÐÀÍÅ 
ÎÒ ELEVEN ÊÎÌÏÀÍÈßÒÀ ARTERY ÓÑÏß ÄÀ ÑÅ 
ÍÀËÎÆÈ ÊÀÒÎ ÍÅÎÁÕÎÄÈÌÎÒÎ ÐÅØÅÍÈÅ ÇÀ 
ÐÅÄÈÖÀ ÁÐÀÍÄÎÂÅ ÎÒ ÁÚËÃÀÐÈß È ×ÓÆÁÈÍÀ
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Бизнес моделът 
на ARTery се 
основава на 
дългосрочно 
партньорство 
със споделяне на 
риска, при което 
приходите ни 
се генерират 
най-вече като 
процент от 
реализираните 
продажби, 
уточняват Илиян 
Опрев (вдясно) и 
Пламен Шалъфов
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експресна доставка и фотография, изгодно снабдяване с мате-
риали, както и финансово и счетоводно консултиране. Обеди-
нявайки множество модни брандове под една шапка,  реализи-
раме икономии от мащаба, които иначе са невъзможни за всеки 
от тях поотделно“, обяснява Пламен Шалъфов. С помощта на 
ARTery брандовете достигат до огромен платежоспособен пазар 
и по този начин увеличават многократно приходите си. За много 
от клиентите им международните продажби бързо изпреварват 
тези от досегашните им канали, а някои се фокусират изцяло към 
външните пазари. Но не всички брандове са готови за конкурен-
цията на световно ниво.

Âúçìîæíîñòè

Сърцевината на услугата на ARTery е изграждането и дълго-
срочното управление на успешни онлайн магазини в най-големи-
те световни платформи за дизайнерски продукти. Ангажиментът 
включва създаване на бранд послания, текстове и продуктови 
описания, оптимизация на ключови думи спрямо алгоритмите 
на различните платформи, комуникация от името на автора с 
крайните клиенти, предоставяне на пазарни анализи за особе-
ности, ценови равнища и най-търсените продукти в различни 
ниши. Сред лостове за привличане на допълнително внимание 
се нареждат преговорите с влиятелни блогъри и управлението на 
Фейсбук рекламата. Екипът на ARTery професионално използва 
три езика – английски, немски и руски – а специализираният им 
софтуер дава предимство при събиране и обработка на пазарни 
данни за търсене и предлагане. Чрез ARTery дизайнерите си оси-
гуряват продажби, при които първо получават парите, а след това 
произвеждат продукта. Това им спестява затварянето на средства 
в наличности, избягва се лошата практика  за забавяне на плаща-
нията, а също и консигнацията, характерна за повечето бутици. 

Българската ARTery вече е фактор на промяната за редица 
модни брандове. Но колко е високо небето на неограничените им 
възможности, това само бъдещето ще покаже.   

Ñ ÓÂÅÐÅÍÀ ÊÐÀ×ÊÀ ÍÀÏÐÅÄ

Åäèí îò íàé-âàæíèòå óðîöè çà ARTery îò 
àêñåëåðàòîðñêàòà ïðîãðàìà íà Eleven, 
ïîëó÷åíèòå äâà ðóíäà íà ôèíàíñèðàíå è 
îò öÿëîñòíèÿ èì îïèò äîñåãà å ñâúðçàí ñ 
îãðîìíîòî âëèÿíèå íà ñðåäàòà âúðõó áèç-
íåñ ðàçâèòèåòî. Çàòîâà è äúðæàò äà ðà-
áîòÿò â ñïîäåëåíè ðàáîòíè ïðîñòðàíñòâà, 
êàòî â ìîìåíòà ñà â Cosmos Coworking 
Camp íà óë. “Àíãåë Êúí÷åâ” 3 â Ñîôèÿ, 
êúäåòî ïî èíòåðåñåí íà÷èí ñå ïðåñè÷àò 
è ñìåñâàò äèçàéí, èíôîðìàöèîííè òåõíî-
ëîãèè, ìàðêåòèíã, ìåäèè è ìîäà.

Ñúâåòúò íà Èëèÿí Îïðåâ è Ïëàìåí Øàëú-
ôîâ å âñåêè, êîéòî ñòàðòèðà ñîáñòâåí 
áèçíåñ, íà ïúðâî ìÿñòî äà ñå ôîêóñèðà 
âúðõó íàìèðàíåòî íà èñòèíñêè ïðîáëåì, 
äà èìà ðåàëåí êîíòàêò ñ ïîòåíöèàëíèòå 
ñè êëèåíòè, äà ñå íàó÷è äà ñëóøà ïîâå-
÷å è äà çàäàâà äîáðè âúïðîñè, âìåñòî 
äà ãîâîðè è äà óáåæäàâà. Ðåàëèçìúò íà 
ïðåäïðèåìà÷èòå, ïîäêðåïåí îò ïîñòîÿí-
íà âðúçêà ñ ïàçàðà, å ñðåä íàé-öåííèòå 
ðåñóðñè çà âñåêè áèçíåñ è ïîìàãà äà ñå 
èçáåãíàò íåðàçóìíè èíâåñòèöèè íà âðå-
ìå, åíåðãèÿ è ñðåäñòâà. Îñèãóðÿâàíåòî 
íà ïëàòåæîñïîñîáíè êëèåíòè, êîèòî îöå-
íÿâàò ðåàëíàòà ïîëçà îò äàäåí íîâ ïðî-
äóêò èëè óñëóãà, å îò îãðîìíà âàæíîñò çà 
âñåêè íîâ áèçíåñ, çà äà ñå îöåíè íåãîâè-
ÿò èñòèíñêè ïîòåíöèàë è ïðèëîæèìîñò íà 
ïàçàðà.

ОПИТ

Екипът на дигиталната агенция
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Първият по рода си у нас, 
а и в света 5D семинар 
„Бизнес буря“ се разви-
хри над София в начало-
то на септември. Фору-

мът бе воден от международния 
бизнес консултант и лектор по 
публични комуникации Саймън 
Бъкнал, който проведе 4 интерак-
тивни мастър обучения - тайните 
на комуникацията, как да говорим 
пред аудитория, как да продаваме 
чрез бизнес истории и как да по-
добрим презентаторските си уме-
ния.  

Докато търсеха решения на 
предизвикателни и нестандартни 
бизнес казуси, сетивата на учас-
тниците – десетки мениджъри и 
предприемачи, бяха разтърсени 
от 5D ефекти, които ги поставят 
извън зоната на комфорт - нещо 
често случващо се в бизнеса.

Важно е да има яснота в посланията на всеки презен-
татор, това е първото и най-важно условие при публична 
реч, изтъкна Саймън Бъкнал. Говорете за конкретни про-

блеми, ситуации и контекст, за да 
ангажирате публиката си. Ако не 
привлечете вниманието на хора-
та, не може да очаквате да се слу-
чи промяна, категоричен бе той.

Форумът съчета бизнес обуче-
ния, емоционални и интерактивни 
преживявания, форум на бизнес 
експерти и уъркшоп. Аудитори-
ята имаше шанса да чуе и воде-
щи български лектори - Светлин 
Наков - основател на „СофтУни“, 
Марина Стефанова – директор 
„Устойчиво развитие“ на Сдруже-
ние „Българска мрежа на Глобал-
ния Договор на ООН“, д-р Краси-
мира Чемишанска – президент на 
Американската търговска камара 
в България и изпълнителен ди-
ректор на „Амджен България“, 
Анета Бенкова – SAP експерт.

През пролетта на 2017 г. „Биз-
нес буря“ ще се проведе в Лисабон, Португалия. Водят 
се преговори и за провеждането му в Барселона, Мила-
но и Берлин, разкри организаторът на събитието Темел-
ко Дечев.   

БИЗНЕС ÏÎ ÂÐÅÌÅ ÍÀ ÁÓÐß

Саймън Бъкнал разкри на мениджърите 
успешните стратегии за публична реч

Форматът ще 
се пренесе и в 
Европа, увери 
организаторът 
на събитието 
Темелко Дечев 

Форумът бе Форумът бе 
предизвикателство предизвикателство 

за участниците за участниците 
и ги изненада с и ги изненада с 
нестандартни нестандартни 

ситуацииситуации
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„Стани обирджия номер едно!“, „Избягай от древна еги-
петска гробница!“, „Изправи се срещу изкуствен интелект, 
управляващ целия свят!“ - на подобни странни призиви 
може да попадне всеки български потребител на интернет, 
който разглежда сайтовете на някои от най-популярните 
ескейп стаи в България. Става въпрос за един относител-
но нов развлекателен бизнес, при който клиентите биват 
заключени за час в стая или в по-голямо затворено прос-
транство и трябва да използват своята интелигентност и 
проницателност, за да открият начин да излязат. В пове-
чето подобни обекти пъзелите, загадките и иновациите са 

преплетени с уникален сюжет, разказващ древна история, 
футуристичен или пък криминален сценарий. А често худо-
жественият елемент е толкова силен, че според много от 
участниците наблюдаваме 

çàðàæäàíåòî íà 
èñòèíñêî íîâî èçêóñòâî

Ескейп стаите (от английското escape – бягство), които 
са наричани понякога и „пъзел стаи“, съществуват отно-
сително от скоро. Началото на този бранш в България се 

ÍÎÂÀÒÀ ÐÀÇÂËÅÊÀÒÅËÍÀ ÌÀÍÈß

ЕСКЕЙП 
СТАИТЕ
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заражда преди по-малко от три години, но вече са един 
от най-бързо разрастващите се развлекателни сегменти. 
Само у нас броят на този тип обекти вече надминава 150. 
В това отношение страната ни всъщност е на челни пози-
ции в световен мащаб, като в повечето европейски държа-
ви броят на ескейп стаите е под 100. И по всичко личи, че 
лидерската ни позиция ще се запази и в бъдеще, предвид, 
че браншът тепърва ще се разраства в България. „Поне

20 íîâè çàãëàâèÿ íè î÷àêâàò

в следващите месеци“ - споделя пред сп. „Икономика“ 
Александър Ангелов, който е съосновател на първата та-
кава стая у нас Dextrophobia Rooms и всъщност е първият 
човек, решил да прави такъв проект в България.

„За идеята разбрах случайно, по време на служебен 
полет от брошура в самолета, която разказваше за най-
новите и интересни забавления и атракции в Унгария“ - 
споделя Ангелов. Още щом се връща в България, той ре-
шава да създаде първата българска ескейп стая. Събира 
приятели и съмишленици, с които започват да обмислят 
как може да се направи такова нещо. „Едно от първите 
предизвикателства, пред които се изправихме, беше да 
разкажем по разбираем и атрактивен начин какво всъщ-
ност представлява този тип забавление. Пример за труд-
ностите ни в този период беше участието ни на организи-
раното тогава състезание за стартъпи 3Challenge от клуба 
по предприемачество Start It Smart, на което отпаднахме 
още в първи кръг. Коментарите към нас бяха „Защо не го 
направите онлайн?““ - добавя Александър. Екипът обаче 
не се отказва и година по-късно се включва в първото из-
дание на преакселераторската програма на Start It Smart 
SIS PreAccelerator, която е наследник на състезанието. 
Днес Dextrophobia Rooms безспорно е един от най-успеш-
ните проекти в портфолиото на програмата и не би било 
преувеличено да се каже, че младежите всъщност са вдъ-
хновили създаването на цял един нов бранш, включващ 
десетки малки бизнеси.

По-късно друга голяма трудност за развитието на проек-
та, която идва също толкова неочаквано, се оказва

îãðîìíèÿò ïúðâîíà÷àëåí èíòåðåñ

към ескейп стаите. Въпреки безспорните плюсове за ця-
лостното развитие на пазара, това се оказва много труден 
период за Dextrophobia, с безброй изпуснати възможности. 
Днес браншът се развива устойчиво, а интересът нараства 
плавно. Започнаха да се провеждат и първите турнири в 
пъзел стаи, които добавят състезателен елемент към това 
развлечение.

„Докато огромното разнообразие от стаи в София и 
страната е страхотна възможност за потребителите, които 
могат да изберат между участие във война между хора и 
роботи, вживяване в ролята на Индиана Джоунс и влиза-
не в „Матрицата“, за собствениците предизвикателството 
за диверсифицирането и налагането на собствения бранд 
сред останалите е огромно. Това важи в още по-голяма 

степен за новооткритите стаи и направи „цената“ за вли-
зане на пазара много по-висока от предвиденото от тях“ 
- обяснява Ангелов.

Според него технологиите играят и ще играят все по-
значима роля в проектите от този тип. „В основата си 
най-голямото предизвикателство за всеки собственик на 
room escape е фактът, че използваме в стаите си слож-
на комбинация от електроника и механика, която в крайна 
сметка можем да доведем до сравнително ранна фаза на 
прототип. Същите тези 20 или 30 прототипа, които нарича-
ме пъзели, след това се опаковат в „стая“ и се предлагат 
като завършен продукт. Това крие огромни предизвикател-
ства, рискове и неизвестни, които са почти непредвидими 
на ниво дизайн“ добавя основателят на първата българска 
ескейп стая. В бранша се използват някои от най-инова-
тивните технологии, включително такива за 

âèðòóàëíà ðåàëíîñò 
и добавена реалност. Нараства и значението на художест-
вения елемент, а много от фирмите в бранша вече наемат 
професионални писатели.

Качеството също се увеличава. „Поради високата и 
почти безпрецедентна конкуренция на българския пазар, 
качеството на самите продукти с времето се повиши значи-
телно и по мое лично мнение е на топ ниво спрямо светов-
ните стандарти. Опитът ми в други стаи от Европа и САЩ 
показва, че тук разполагаме с едни от най-поглъщащите и 
най-високо технологични стаи в света“ - добавя Алексан-
дър Ангелов. Според него за българския пазар е интерес-
но, че две години след първоначалния бум на жанра у нас 
потребителите вече са ясно обособени. От една страна 
съществува не малка група от фенове, които са създали 
цяла сплотена общност и посещават повечето от стаите. 
Те често пишат своите преживявания в интернет, превръ-
щат се в доброволни популяризатори и публикуват ревюта 
в социалните мрежи. Вече не липсва и уебсайт, наречен 
Vsichkistai.bg, който отразява бранша, представя стаите и 
е посветен изцяло на темата. В същото време има и страш-
но много потенциални потребители, които имат принципен 
интерес да посетят подобно забавление, но многократно 
им е липсвала необходимата мотивация да го направят. 
Именно те са едни от най-трудните за привличане клиенти 
и основната цел на собствениците на escape room проекти 
е да достигнат до тях. 

„Ескейп стаите вече са познати като възможност на 
голяма част от потребителите и причината за осъществя-
ването на резервацията днес е не „защото е готино“, а е 
обоснована от същинска нужда и желание на клиентите 
да използват услугата. Това вече е нормалното състояние 
на пазара. Голяма част от собствениците на стаи остана-
ха „излъгани“ от първоначалната атмосфера и трудно се 
пригаждат към това нормално и много по-скъпо трасе за 
привличане на клиенти. В по-дългосрочен план, вярваме, 
че наличието на толкова на брой и толкова интересни ло-
кации може да бъде надградено с предлагането на други 
различни още по-мащабни забавления за гостите ни“ - до-
бавя Ангелов.   

Ñ ÍÀÄ 140 ÒÀÊÈÂÀ ÎÁÅÊÒÀ ÁÚËÃÀÐÈß ÂÅ×Å Å ÑÐÅÄ 
ÂÎÄÅÙÈÒÅ ÑÒÐÀÍÈ Â ÑÂÅÒÀ ÏÎ ÐÀÇÂÈÒÈÅ ÍÀ ESCAPE ROOM 
ÁÐÀÍØÀ, À ÑÏÎÐÅÄ ÌÍÎÃÎ ÎÒ ÏÎÒÐÅÁÈÒÅËÈÒÅ - È ÏÎ 
ÎÒÍÎØÅÍÈÅ ÍÀ ÊÀ×ÅÑÒÂÎÒÎ È ÈÇÏÎËÇÂÀÍÈÒÅ ÈÍÎÂÀÖÈÈ
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ÎÒÏÓÑÊÀÌÅ ÊÐÅÄÈÒÈ È 
ËÈÇÈÍÃ “ÏÎ ÌßÐÊÀ” ÍÀ 
БЪЛГАРСКИЯ ФЕРМЕР 

ÔÅÐÌÅÐÈÒÅ ÈÌÀÒ ÍÓÆÄÀ ÎÒ ÄÎÂÅÐÅÍ ÏÀÐÒÍÜÎÐ, ÊÎÉÒÎ 
ÏÎÇÍÀÂÀ ÑÅÊÒÎÐÀ, ÎÖÅÍßÂÀ ÓÑÏÅÕÈÒÅ, ÊÎÈÒÎ ÑÀ 
ÏÎÑÒÈÃÍÀËÈ, È ÂÈÆÄÀ ÒÐÓÄÍÎÑÒÈÒÅ ÏÐÅÄ ÒßÕ

Г-жо Боянова, защо „Агрион“ 
реши да влезе на кредитния 
пазар за земеделие?

- „Агрион“ се наложи като 
лидер в управлението на 

земеделски активи. Компанията ра-
боти с голям брой производители, 
арендатори и фермери и познава 
особеностите на пазара от пър-
во лице. Така много точно успя да 
конкретизира предизвикателства-
та, пред които е изправен този вид 
бизнес. Едно от тях е именно дос-
тъпът до адекватно финансиране. 
Фермерите имат нужда от доверен 
партньор, който познава сектора, 
оценява успехите, които са постиг-
нали, и вижда трудностите пред тях, 
така че да им предложи адекватни 
финансови решения, отговарящи 
изцяло на спецификите и нуждите 
им. Това мотивира компанията да 
създаде „Агрион Финанс“.

- Какво точно представлява 
дружеството и какви продукти 
предлага? 

- Ние сме регистрирани като фи-
нансово дружество за отпускане на 
кредити и лизинг в БНБ съгласно 
всички законодателни изисквания. 
Основната ни задача е да подобрим 
достъпа до финансиране в земе-
делския сектор, и най-вече за сред-
ните и по-малки фермери, които по 
една или друга причина не могат да 
получат средства. Разработили сме 
три вида продукти. Това са оборот-
ни кредити, инвестиционни кредити 
и лизинг за покупка на земя. Обо-
ротното финансиране покрива нуж-
дата от свежи пари за ежемесечни 

разходи – за торове и препарати, за 
работни заплати и други. Инвести-
ционният кредит е подходящ както 
за купуването на земя, така и за по-
купката на нова техника, за изграж-
дане на складови бази, като цяло 
за модернизация. Най-търсеният 
продукт в момента обаче си остава 
лизингът за покупка на земя.

- Какви са предимствата на ли-
зинга като финансов продукт?

- На практика фермерът тегли кре-
дит, с който купува земя, която след 
изплащането му остава негова соб-
ственост. Лизингът позволява на арен-
даторите да увеличат обработваните 
парцели  на цена в сегашния момент, 
без да плащат за тях цялата сума. 
Така намаляват и бъдещите си раз-
ходи за рента. Освен това сумарно за 
периода на лизинга лихвите възлизат 
на по-ниска сума от тази, която сто-
паните биха платили като рента, ако 
не купят земята, която обработват. За 
тяхно улеснение ние, например, пред-
лагаме до 10-годишни индивидуални 
погасителни планове, където вноски-
те могат да се разпределят по една 
на година. В обобщение лизингът сти-
мулира дългосрочните инвестиции в 
земеделието и улеснява покупката на 
един толкова специфичен актив като 
земеделската земя.

- Какво обезпечение приемате 
и финансирате ли на 100% заеми-
те?

- Разработените финансови про-
дукти на „Агрион Финанс“ са срещу 
обезпечение земеделска земя. За 
кредитите финансирането ни по-

крива до 80% от оценката й, което 
е сред най-високите на пазара, а за 
лизинга – 100%. При лизинга това 
означава, че фермерът не дължи 
встъпителна вноска, ако оценката 
за заложения актив съвпада с цена-
та, която е договорил. На практика 
не се налага да затваря свободните 
си средства в покупката. 

- Какви са разликите между фи-
нансирането в „Агрион Финанс“ и 
банковото например?

- Това, което ни различава от 
много други, е фактът, че поемаме 
риска заедно с нашите клиенти, но и 
нещо повече - гласуваме им кредит 
на доверие, защото познаваме тех-
ния бизнес, говорим на един език, 
работим рамо до рамо. Често в раз-
говорите ни с фермерите те споде-
лят за предизвикателствата, с които 
се сблъскат: огромния брой доку-
менти и тромавата процедура при 
самото кандидатстване. Земедел-
ците се притесняват и от изисквано-
то обезпечение. Затова сме разра-
ботили улеснена процедура, която 
от искането до отпускане на сред-
ствата по банковата сметка на кли-
ента отнема няколко дни. При тра-
диционното финансиране процесът 
е по-дълъг - два-три месеца. Изис-
кваме по-малко документи, правим 
реална пазарна оценка на земята, 
предлагаме гъвкави схеми за пога-
сяване. Освен на националното по-
критие от офиси, клиентът може да 
разчита на наш представител, който 
да отиде при него в удобно време и 
място. Друго наше предимство е, че 
можем да подготвим необходимите 

Ñâåòëà Áîÿíîâà, èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð íà “Àãðèîí Ôèíàíñ”:

àâòîð: Ãåðãàíà Òîïàëîâà
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документи от негово име, ако желае. 

- Какви такси и комисиони съ-
бирате?

- Съобразили сме финансовите 
си условия изцяло с особеностите на 
земеделския бизнес на база на дъл-
гогодишния си опит при създаването 
и успешното управление на водеща-
та компания за покупко-продажби на 
поземлени активи „Агрион“. Всички 
наши продукти нямат скрити такси 
и комисиони и цената им може лес-
но да бъде изчислена. Не събираме 
нито такси за разглеждане, нито за 
обработка на документите. На прак-
тика клиентът не дължи нищо, преди 
да бъде сигурен, че ще получи жела-
ното финансиране. 

- Обмисляте ли пускането на 
други финансови продукти?

- В „Агрион Финанс“ постоянно 
следим нагласите на земеделците 
и взимаме предвид всяка обратна 
връзка от клиента. Това ни помага да 
подобряваме постоянно условията 
по финансовите продукти. До края на 
годината предстои да направим до-
пълнителен анализ какви са потенци-
алните възможности на пазара и след 
като видим резултатите, можем да 
мислим за разширяване на портфоли-
ото с нови продукти или услуги. Едно 
обаче е сигурно – ще продължим да 
работим спрямо нуждите на пазара и 
особеностите на агробизнеса. 

- Каква е прогнозата ви за тър-
сенето на кредити и лизинг на зе-
меделска земя?

- Ако погледнем официалната 
статистика, кредитите за земеделие 
се увеличават. Данните на БНБ по-
казват, че към юни 2016 г. банките са 
отпуснали кредити на сектор „Селско 
стопанство“ в размер на 1,69 млрд. 
лв., което е ръст от над 12 % на го-

дишна база през второто тримесе-
чие. Засилването на кредитния апе-
тит показва, че фермерите са готови 
да поемат нови рискове и имат пла-
нове за разрастване. Това в по-общ 
план говори за събуждане на инвес-
тиционните намерения и предпри-
емачеството в посока малки и сред-
ни предприятия, което е добър знак 
за цялостното икономическо разви-
тие. Очаквам тази положителна тен-
денция да се запази със същия темп 
и да се отрази в пренасочване към 
алтернативни и по-гъвкави финанси-
ращи институции като нашата. 

- Доколко кредитирането може 
да бъде инструмент за комаса-
ция?

- Както вече казах, финансови-
те продукти могат да се използват 
за покупка на още земя, като с тях 
отделният фермер има възможност 
да окрупни обработваемата площ. 
Но само по себе си кредитирането и 
лизингът не могат да бъдат основен 
катализатор за комасацията, тъй 
като тя е по-сложен и всеобхватен 
процес, който е въпрос на държавна 
политика, а не само на механично 
изчистване на собствеността на от-
делните парцели.   

ÑÚÎÁÐÀÇÈËÈ ÑÌÅ 
ÔÈÍÀÍÑÎÂÈÒÅ ÑÈ 
ÓÑËÎÂÈß ÈÇÖßËÎ 
Ñ ÎÑÎÁÅÍÎÑÒÈÒÅ 
ÍÀ ÇÅÌÅÄÅËÑÊÈß 
ÁÈÇÍÅÑ, ÒÀÊÀ ×Å 
ÄÀ ÏÐÅÄËÎÆÈÌ 
ÐÀÇÓÌÍÈ ÐÅØÅÍÈß

Ñâåòëà Áîÿíîâà å èçïúë-
íèòåëåí äèðåêòîð íà 
“Àãðèîí Ôèíàíñ” - ñïå-
öèàëèçèðàíî äðóæåñòâî 
çà êðåäèòèðàíå è ëèçèíã 
çà àãðîñåêòîðà, ÷àñò îò 
“Àãðèîí Èíâåñò”. Òÿ å ðî-
äåíà â ãð. Ñëèâåí. Ïðèòå-
æàâà ìàãèñòúðñêà ñòå-
ïåí ïî ñ÷åòîâîäñòâî è 
êîíòðîë è ïî ìàðêåòèíã 
îò Ñòîïàíñêàòà àêàäå-
ìèÿ â Ñâèùîâ. Êàðèåðíè-
ÿò é ïúò å èçöÿëî ñâúðçàí 
ñúñ ñåêòîð çåìåäåëèå, 
êàòî îò 2006 ã. íàñàì çà-
åìà ðàçëè÷íè ðúêîâîäíè 
ïîñòîâå. 
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ÓÆÈËÅÍÈÒÅ 
ПЧЕЛАРИ 

àâòîð: ßíà Êîëåâà

Необичайно лоша и изключително недоходоносна годи-
на отчитат българските пчелари заради твърде ниския до-
бив на мед през 2016-а. Толкова слаби резултати повечето 
от тях отдавна не са имали.  Досега не се е случвало по 
време на цъфтеж на растенията пчелни семейства да  уми-
рат от глад, казват опитни в занаята. „Една от причините е, 
че зимата беше сравнително топла и мека, а точно когато 
основните медоносни растения рапица  и акация цъфтяха, 
беше много студено и валяха дъждове. Това не позволи па-
шата да се оползотвори, тъй като растенията се развиха 
твърде рано, а когато цъфнаха, изведнъж настъпи засту-
дяване.  Когато температурата е под 10 градуса, пчелите 
не напускат кошера и затова семействата не успяха да си 
съберат достатъчно храна“, обяснява доц. д-р Юлиян Стан-
чев, председател на Областния пчеларски съюз в Плевен 
и член на УС на Обединения български пчеларски съюз.

Ïîäêðåïà

Министерството на земеделието прояви разбиране към 
проблема на пчеларите и Управителният съвет на фонд „Зе-
меделие“ одобри минимална финансова помощ de minimis 
за подкрепа сектора през 2016 г. Тя е в размер на 4,379 
млн. лв.  и е предназначена за физически и юридически 
лица, еднолични търговци и кооперации, регистрирани към 
29 февруари 2016 г. по Наредба 3 от 1999 г. за създаване 
и поддържане на регистър на земеделските стопани. Под-
помагане ще получат пчелари, отглеждащи между 20 и 200 
пчелни семейства, като за по-големите пчелини de minimis 
ще се предоставя за първите 200 кошера. Подкрепата за 
пчелно семейство ще е до 7 лева, но макар и малка, пче-
ларите я посрещат с радост, най-вече заради проявеното 
от държавата разбиране на техните проблеми и трудности.

На институционално ниво важността на пчеларството 
все повече се осъзнава и Министерството на земеделие-
то и храните продължава да насърчава неговото развитие. 

Отчитайки значението на този сектор и търсейки решения 
на проблемите му,  в началото на миналата година в Евро-
пейския парламент беше създадена работната група „Пче-
ларство и здраве на пчелите“. Инициативата бе на няколко 
евродепутати, сред тях и българката Мария Габриел, която 
оглави групата. Тревогата е наистина голяма, тъй като над 
70% от храните в Европа зависят от пчелите. Ако броят им 
намалее,  при много от културите степента на опрашването 
ще е ниска, съответно и добивите ще спаднат.  

Äîáèâè

Сектор „Пчеларство“ е изключително експортно ориен-
тиран отрасъл и то в най-голяма степен от всички сектори 
в земеделието, твърди министърът на земеделието Десис-
лава Танева. През миналата година у нас са произведени 
около 11 400 тона, от които 9400 тона са били за износ. 
Средно наполовина по-ниски са тазгодишните добиви в 
сравнение с 2015-а. По-добри резултати имат онези, които 
развиват мобилно пчеларство и техните пчели цяло лято са 
били в близост до пашата.  За първи път по Програмата за 
развитие на селските райони ще има директна подкрепа за  
мобилното пчеларство по мярка „Агроекология и климат“ за 
осигуряване на разнообразна паша на пчелите. 

Парадоксът е, че при тази слаба реколта цената е по-
ниска от миналата година. Най-засегнати са биологичните 
пчелари, които спазват редица ограничения и не може чрез 
подхранване да влияят върху добива. Факт е, че изключи-
телно слабата паша е принудила някои пчелари да търсят 
решения на проблема, за да не са на тотална загуба. Проби 
на меда при някои са констатирали лошо качество заради 
завишено съдържание на глюкоза и фруктоза вследствие 
на обилно подхранване.

Âðåäèòåëè

Това, което нанася сериозни вреди,  са болестите  при 
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пчелите.  Предлага се подпомагане за лекарства, но от та-
кава възможност може да се възползват само пчелари, ре-
гистрирани като земеделски производители. Те получават 
част от размера на средствата, които са вложили за борба 
с вароатозата. Заболяването се причинява от акар, който 
се е разпространил в почти цял свят и с него се води не-
равна битка. Той е причина за намаляване на пчелите в ко-
шера и дори за гибелта на цели семейства. Нозематозата 
е друга паразитна болест, която също създава проблеми, 
но борбата срещу нея засега не подлежи на финансово 
подпомагане. 

Според доц. Юлиян Станчев е време да се предвидят 
средства за профилактична програма срещу болестта 
американски гнилец, която е сред най-опасните при пче-
лите, тъй като засяга пилото.  Причинява се от устойчи-
ва бактерия, която може да съществува в продължителен 
период от време, без да се прояви. Единственото познато 
средство за справяне със заболяването е цялото семей-
ство заедно с кошера да се изгори. За жалост на някои 
места в страната това лято има регистрирани случаи на 
заразени кошери. 

Åêîõàðìîíèÿ

Нужно е да се създадат хармонични отношения между 
земеделските стопани и пчеларите, основани на разбиране 
и здрав морал. Пръскането с различни химикали обаче е 
проблем, който така и не намери трайно решение. Има не-
зачитане на наредби, правила и норми, които са свързани с 
опазване здравето и живота на пчелите. Но редица селско-
стопански производители продължават да си позволяват да 
пръскат по време на цъфтеж и то точно когато пчелите вече 
са излезли на паша, а това ги убива. 

По света има практика да се плаща за опрашване на 
културите,  а у нас все още се шири неразбиране за ролята 

на пчелите. За американските пчелари  опрашването често 
е основен доход, дори се правят търгове кой да извършва 
тази отговорна и добре платена дейност. Оказва се обаче, 
че и в България има наченки на подобна практика. Земе-
делските кооперации в района на с. Върбица, Плевенско, 
всяко лято плащат по 15 лв. на пчелно семейство за опраш-
ването на рапицата и слънчогледа. Доц.  Юлиян Станчев 
припомня, че Министерството на земеделието и храните е 
готвило разпоредба, която да регламентира отношенията 
между земеделските стопани и пчеларите по отношение на 
опрашването.  Този документ същевременно е трябвало 
да подкрепи отказа от монокултурно земеделие и да на-
сърчи отглеждането на медоносни култури, тъй като делът 
им в нашето селско стопанство стана изключително нисък, 
като основно се залага на рапица и слънчоглед. Производ-
ството на плодове и зеленчуци стигна критичен минимум 
и не е тайна, че над 90% от продукцията, която у нас се 
продава, е внос.  Пчелари са на мнение, че има нужда от 
подобна разпоредба, но тя трябва да се прецизира. Още 
повече че горският фонд значително намаля и пчелите все 
по-трудно намират липа и акация, за да събират мед. 

Ðàçâèòèå

Пчеларството в България е с традиции и продължава да 
се развива. Има пчелари, които силно увеличават броя на 
кошерите, водени от идеята да се възползват от мерките за 
финансово подпомагане на сектора. Начинаещи в занаята 
правят голяма инвестиция, а нямат капацитет да се спра-
вят. Това обаче е техен риск, тъй като при липса на умения 
за адекватна грижа за пчелите те може да загинат, и пчела-
рят да понесе големи загуби. 

Реколта 2016 беше твърде слаба, но това не охлади ен-
тусиазма на опитните производители на мед. То е само на-
помняне, че в пчеларството лесни пари няма. Надеждата е 
2017-а да донесе по-високи добиви.   

ÇÀÐÀÄÈ 
ÑËÀÁÀÒÀ 
ÐÅÊÎËÒÀ ÎÒ 
Ï×ÅËÅÍ ÌÅÄ 
ÄÚÐÆÀÂÀÒÀ 
ÎÒÏÓÑÍÀ 
ÍÀÄ 4,3 
ÌËÍ. ËÂ.  
ÏÎÌÎÙ ÇÀ 
ÒÎÇÈ ÑÅÊÒÎÐ
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ЩРАУСИТЕ - ÌÅÆÄÓ 
ÁÈÇÍÅÑÀ È ÀÒÐÀÊÖÈßÒÀ
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ÔÅÐÌÀ ÏÐÅÍÅÑÅ ÀÔÐÈÊÀ Â ÏÎËÈÒÅ ÍÀ ÐÈËÀ

Щраусите са с много бизнес предимства
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РОГаби ни посреща първа. Дългокраката дама търчи 
развълнувана и извисява шия над оградата, за да 
огледа новата група гости. Приветства ни с „добре 
дошли“ по нейния си начин – покланя се и цялата 
трепти, махайки енергично с… крилата си.

Любопитната Габи е щрауска. Тя е една от 19-те внуши-
телни, но и много дружелюбни птици, които се отглеждат 
в момента във фермата „Щраусово забавление“ в град 
Долна баня. Стопанката й Елмира Димитрова е пренесла 
екзотиката на Африка върху площ от 16 декара само на 70 
километра от София, в полите на Рила.

Çàáàâëåíèÿ çà ìàëêè è ãîëåìè 
Фермата напълно оправдава името си през почивните 

дни, когато потокът от любопитни посетители, най-вече се-
мейства с деца, почти не спира. Територията на щраусите 
е гостоприемно отворена за всички, които искат отблизо да 
се срещнат с чудатите за нас внушителни африкански пти-
ци, „на живо“ да видят странната им походка на два пръста, 
колкото имат на дългите си тънки крака, и грациозното им 
бягане въпреки огромното тяло, да ги пипнат по красивите 
пера и да се порадват на темпераментното им поведение. 
Интересът към вълнуващите преживявания е огромен и 
силният туристически поток се е превърнал в едно от най-
значимите „пера“ в бизнеса на стопанството.

Самата собственичка на фермата „Щраусово забавле-
ние“ Елмира Димитрова е гид на много от групите посети-
тели. Невероятно енергична, тя развежда гостите си из сто-
панството и с любов ги запознава с питомците си, за които 
може да говори увлекателно с часове.

В „Щраусово забавление“ се отглеждат черни африкан-

ски щрауси, нарачени така заради черното оперение на 
мъжките индивиди. Птиците са атрактивни, защото стигат 
на височина до 2.80 метра, с тегло до 150-160 кг, а когато 
бягат, „крачката“ им е цели 3 метра, обяснява Елмира. 

В Долна баня сега има четирима кавалери в компани-
ята на 15 дами. Габи, Цвети, Валя периодично се разхож-
дат между новопристигналите, отговаряйки им с взаимно 
любопитство – към цветните дрехи и блестящите бижута, 
които се опитват да клъвнат с човката си. Развълнуван от 
суматохата, и черният мъжкар Ангел, или Ачо на галено, се 
присъединява към групата. Пътьом Елмира успява пък да 
потуши шумна разправия, възникнала между три щрауски – 
„като във всеки офис“, смее се тя.

Атракцията за децата, а и за възрастните, е да хранят 
внушителните птици или да седнат върху тях. Домакини-
те се трупат около гостите, когато Елмира донася пълна 
кофа с трева, и човките им лакомо затракват върху дърве-
ната подложка, с която по-смелите посетители им подават 
стръкчетата. За стопанката не е трудно да убеди женските 
щрауси да приседнат на земята, за да могат малчуганите 
да ги стигнат. Тежките птици са изключително дружелюбни 
и спокойно приемат поредното забавление на техен гръб, 
само че не издържат дълго и пак поемат важната си разход-
ка. Ангел пък започва любовен танц.

Екскурзията из „Щраусово забавление“, която продъл-
жава повече от час, завършва в малкото ресторантче във 
фермата пак с атракции. Следва демонстрация как се про-
бива щраусово яйце – с… електрическа дрелка, а всеки 
може да опита омлет и крем карамел от щраусови яйца.

За Елмира Димитрова обаче освен забавление, ферма-

àâòîð: Áðàíèñëàâà Áîáàíàö

Елмира Димитрова, 
собственичката 
на „Щраусово 
забавление“, е 
неуморим гид за 
посетителите на 
фермата
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та е бизнес. Много добър, но и труден.

Öåííè è âèñîêîêà÷åñòâåíè ïðîäóêòè 
Черните африкански щрауси се използват най-често за 

развъждане във ферми, тъй като лесно се адаптират към 
нови условия. Въпреки че идват от гореща Африка, те 
могат да издържат и на температуратата от европейската 
зима. Отглеждането им представлява бизнес интерес най-
вече заради висококачествените им месо, яйца, кожа и 
пера, които дават добра печалба. По експертни данни биз-
несът с екзотичните птици изисква сериозни първоначални 
инвестиции - от около 150 - 200 000 лева. Толкова струва 
изграждането на необходимите постройки и инфраструкту-
ра, закупуването на специално оборудване, като трябва да 
се започне с минимум 10 щрауса. 

Елмира Димитрова е коренячка софиянка, чиято люби-
ма територия сега са 16-те декара в Долна баня. Завърши-
ла е търговски техникум и музикална педагогика, работила 
е по втората си специалност с деца, но открива себе си, ко-
гато през 1999 г. започва да се занимава с бизнес. Първото 
й начинание е производство на екологично чисто брашно в 
мелница в Долна баня. Истинският й размах обаче идва с 
фермата за щрауси, която вече 12 години издържа на труд-
ностите в бизнес климата у нас.

„Ето затова исках да започна да отглеждам щрауси“, каз-
ва Елмира, посочвайки ни в магазинчето към фермата ре-
дицата кутийки с кремове с използването на щраусова мас, 
която е един от най-ценните и скъпи козметични състав-
ки със съдържанието си на 4.8 пъти повече омега мастни 
киселини от китовата мас. „Мечтаех да направя българска 
козметика на базата на щраусова мас, която е със силен 
антиейдж ефект и изключително полезна за хора с дерма-
тологични проблеми“, подчертава тя. 

Много преди да стигне до този етап и до този краен 
резултат, собственичката на фермата проучва цялата 
възможна информация за отглеждането на огромните 
африкански птици, посещава колеги в бранша у нас, в 
Турция, Австрия. От самото начало е убедена, че ще ус-
пее.

Щраусите са с много бизнес „предимства“. Те са трево-
пасни птици и не са капризни към храната. Пасат на тери-
торията на фермата, която за целта е разделена на много 
коридори, в порциона им се осигурява и фураж, от който 
на ден изяждат по около 1-1.5 кг.  Щраусите са много чисти 
птици, те усвояват голяма част от храната и във  фермата 
не мирише на тор, няма и замърсявания.

Един от най-ценните продукти, който щраусите дават, са 
огромните яйца. Едно от тях е колкото 25-30 кокоши. Жен-
ските започват да снасят от втората си година, като всяка 
година увеличават яйценосенето си, докато стигнат по едно 
яйце през ден. Интензивният им период на снасяне продъл-
жава 5-6 месеца в годината. Едно щраусово яйце струва 50 
лева. Излюпването на малките щраусчета трае 40 дни.

Ценно като хранителни качества е и месото на щрауси-
те, тъй като е с малко мазнини и  почти нулев холестерол. 
Продажбата на яйца, пера и месо са основните приходо-
източници на фермата „Щраусово забавление“. Птиците 
обаче не се унищожават целенасочено, а се използват ме-
сото и перата само на тези от тях, които се налага да бъдат 
убити заради счупвания на крак или врат, изрично уточнява 
собственичката.

“Ðåàáèëèòàöèÿ” íà ùðàóñèòå
Елмира Димитрова си е поставила и друга цел – да 

развенчае разпространеното твърдение, че щраусите са 
глупави птици, защото при опасност заравят главата си в 
пясъка, като „мислят“, че така ще се „скрият“. Това е мит и 
трябва да се освободим от предразсъдъците си, защитава 
тя питомците си пред всяка група, която води на обиколка 
из фермата. Огромните птици, които живеят в полупустин-
ните местности на север и на юг от Сахара, не се завират 
в пясъка като прикритие, а заради влажния пясък, който те 
поглъщат, за да утолят жаждата си, разяснява Елмира. За-
това и бедуините внимателно следят действията на щра-
усите и копаят там, където те са пробивали с главите си, за 
да стигнат до източник на вода.

А самата тя доказва как се прави бизнес, без „да си зави-
раш главата в пясъка“.   

За сравнение - едно 
щраусово яйце е колкото 
25-30 кокоши яйца 

Малките щраусчета се 
отглеждат отделно, 
докато пораснат и се 

присъединят в общия двор
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ÂÐÅÌÅ ÇÀ ÍÎÂÈ 
БИЗНЕС ИДЕИ

Нови Бизнес Идеи е 
конференция, чиято 
мисия е да насър-
чава развитието на 
бизнеса, като популя-

ризира иновативни решения и 
споделя успешен опит. Тя ще 
се проведе на 4 и 5 ноември 
в Парадайз Център в София. 
Двигател на този амбициозен 
проект са агенцията за марке-
тинг комуникации и дигитален 
маркетинг Symbol Media Group, 
младежката предприемаческа 
организация Start it Smart и 
българският франчайзинг кон-
султант Franchising.bg. 

Íàìåðåíèÿòà
Изложението ще се проведе за шеста поредна година, но 

за първи път е насочено към реализиране на нови бизнес 
идеи в различни браншове, стартиращ бизнес, управление 
и развитие на вече установени бизнес модели, в това число 
и чрез франчайзинг модел. През годините този форум стана 
трамплин на много успешни проекти и подтик за всеки, който 
иска да стане предприемач или да създаде нова търговска 
марка. Събитието има и практическа насоченост. То може да 
спомогне за намиране на правилните решения и партньори за 
стартиране и развитие на бизнес. Лектори от различни сфери  
ще споделят опит и интересни практики.

Ïàíåëèòå
Организаторите на конференцията и тази година предла-

гат интересна програма, като основните панели са насочени 
към предприемачество, стартъпи, франчайзинг, управление 
на растежа и излизане на нови пазари. Панелът Get Inspired 
or Get Lost ще покаже, че теорията е едно, но при работа 
се иска да имаш широк поглед върху практики от различни 
сфери и винаги да търсиш най-правилните решения. Втори-
ят панел Startup School ще даде знания за първите стъпки 

при създаването на компания. 
Franchising панелът се фоку-
сира върху темата за фран-
чайзинг моделите и тяхното 
развитие. Четвъртият панел 
Growth Management лекто-
рите ще споделят своя опит 
как бизнесът расте, ще дадат 
съвети как да разширите и да 
инвестирате в своя екип, като 
най-ценния бизнес актив. По 
време на панела Start Business 
Abroad лекторите ще дадат на-
соки как да мислите глобално 
и да вземете предвид специ-
фиките на съответния пазар, 
в който навлизате със своята 
дейност. 

Êîíêóðñ
За хората с иновативно мислене организаторите от-

правят предизвикателство със състезанието Startup 
Competition. Конкурсът е отворен за всеки, който иска да 
представи пред широка публика свое бизнес начинание, да 
получи съвети за развитие на бизнес идеята си и да по-
черпи опит от успели бизнес модели. Трите най-добри про-
екта ще получат специално внимание и съвети за тяхното 
стартиране и развитие. Всеки с бизнес идея има право да 
се включи в конкурса до 15 октомври 2016 г. Повече ин-
формация за събитието и регистрация за участие - на www.
businessideas.bg.

Âúçìîæíîñòè
Форумът е съпътстван от изложение. Фирмите участници 

в него може да представят своите продукти и услуги, да попу-
ляризират своя бранд, да се срещнат с потенциални клиенти 
и бъдещи партньори. И тази година организаторите на конфе-
ренцията Нови Бизнес Идеи имат намерението да докажат, че 
интересът към нея е заслужен с новостите, които представя, 
и високото ниво, което поддържа.   

ÊÎÍÔÅÐÅÍÖÈß ÑÚÁÈÐÀ ÖÂÅÒÀ ÍÀ ÁÚËÃÀÐÑÊÀÒÀ ÏÐÅÄÏÐÈÅÌÀ×ÅÑÊÀ 
ÎÁÙÍÎÑÒ ÍÀ 4 È 5 ÍÎÅÌÂÐÈ Â ÏÀÐÀÄÀÉÇ ÖÅÍÒÚÐ Â ÑÎÔÈß
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ÏÐÎÄÀÆÁÈÒÅ ×ÐÅÇ 
ФЕЙСБУК МАРКЕТИНГ
àâòîð: ßíà Êîëåâà

ÏÐÀÂÈËÍÎÒÎ 
ÈÇÏÎËÇÂÀÍÅ ÍÀ 
ÑÎÖÈÀËÍÀÒÀ 
ÌÐÅÆÀ ÌÎÆÅ ÄÀ 
ÄÎÏÐÈÍÅÑÅ ÇÀ 
ÏÎÏÓËßÐÈÇÈÐÀÍÅ 
ÍÀ ÏÐÎÄÓÊÒÈ È 
ÓÑËÓÃÈ, ÍÎ ÒÎÂÀ 
ÑÒÀÂÀ Ñ ÌÍÎÃÎ 
ÓÑÈËÈß, À ÍÅ Ñ 
ÍÓËÅÂ ÁÞÄÆÅÒ 

Фейсбук създава нови професии. Видяла подхо-
дяща възможност, Роси Георгиева превръща в 
бизнес страстта си към използването на соци-
алната мрежа. Тя основава агенцията за Фейс-
бук маркетинг „Фейс Профитс“, на която е упра-

вител и собственик. Как се решила? Усещала социалната 
мрежа като свое пространство и един ден сформирала екип 
и „влязла“ с друга роля в него. Преминала е няколко спе-
циализирани курса – за копирайтинг, за кънтент и Фейсбук 
маркетинг. Бакалавърската й степен също е по маркетинг, 
но теоретичната подготовка е основата, а опитът изгражда 
специалиста. „Правила съм много грешки при ползване-
то на Фейсбук, но именно чрез тях научих много и вече се 
чувствам по-комфортно в мрежата. Курсовете и книгите да-
ват знания, но не опиташ ли сам, няма как да си сигурен, че 

владееш ситуацията“, признава Роси. Работи с  фирми  от 
различни браншове – онлайн магазини и магазини за детски 
играчки, сервизи за компютри, банки, бизнес клубове, фир-
ми в сферата на модата и козметиката, личностното разви-
тие, здравословното хранене, а също със заведения, хотели, 
туристически агенции, спортни клубове и други. С някои от 
тях прилагат Фейсбук маркетинг и за чужди пазари. Услуги-
те на „Фейс Профитс“ помагат при създаване на визуално и 
текстово съдържание, както за създаване и оптимизиране 
на рекламни кампании. Има компании, които предпочитат да 
бъдат консултирани или техен представител да бъде обучен 
за известен период от време, докато се почувства готов да 
вземе нещата в свои ръце. Затова Роси организира и прак-
тически обучения с цел повече хора да се научат успешно да 
прилагат този маркетингов инструмент.   
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Фейсбук е постоянна изнена-
да, защото непрестанно се 
променя и предлага новости. 
Замислен е по начин, който 
позволява да е личен и инфор-

мативен. За бизнеса силата на Фейсбук е 
във възможността да е близо до хората и 
да говори с тях. Социалната мрежа позво-
лява да влезеш в тяхното ежедневие, да си 
с тях по време на почивка и на работа, да 
си част от цялото им живеене. През Фейс-
бук потребителят може да си поръча про-
дукт за секунди, да изроптае, да направи 
комплимент, да задава въпроси – всичко 
това само с няколко клика. Не може да се 
правят сравнения с една брошура. Това 
направо е нереално, но е самата реалност.

Хиляди бизнеси, милиони хора, дори 
милиарди... Всички са вътре, а някои са 
там през голяма част от денонощието. 

Ñêðèòàòà ìîù

на Фейсбук е в огромния обхват от потен-
циални и реални клиенти и верни после-
дователи. Това необятно пространство се 
превръща в бизнес машина. Създателите 
му търсят баланса между потребителите 
и бизнеса. Тук и двете страни на покуп-
ко-продажбата са важни, както и за двете 
страни има място. Силата на Фейсбук е в 
това, че дава възможност да достигнем до 
всички, които ползват социалната мрежа, 
таргетирайки ги прецизно с инструментите 
на мрежата. Също може и да влезем  в ди-
алог и да изградим връзка с тях. Да напра-
вим така, че феновете да се превърнат в 
последователи, а след това в клиенти. 

Важно е бизнесът първо да знае с как-
ва цел ще използва Фейсбук – трафик към 
сайта, повече фенове, повече популярност 
- това са различни аспекти. Винаги може да 
се работи за всичко това едновременно, но 
е важно да се знае какви резултати гоним. 
Защото винаги има силни и слаби пери-
оди в бизнеса и, ако нещо не върви както 
трябва, е важно да се намери причината за 
това. Също е важно да се знае какво може 
да се очаква от мрежата. Както всеки друг 
маркетингов инструмент, и Фейсбук си иска 
мисъл и време за разработване. Не става с 
едно щракване на пръстите – необходими 

Роси Георгиева съветва как да използваме 
Фейсбук, за да стигнем до повече клиенти:

Социалната мрежа трябва да работи в синхрон с другите звена на бизнеса и 
с всички останали аспекти от маркетинга на всяка компания, която ползва 
този инструмент, напомня Роси Георгиева
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са разговори, тествания, разбиране, 
сработване между специалиста, кой-
то осъществява проекта, и фирмата, 
която го наема. Ако целта е наистина 
качествено позициониране, особено 
ако продуктите са висок клас, не е 
редно страницата да се управлява от 
човек без нужната компетентност, а от 
агенция и екип, който има опит и умее 
да представи продукта по най-добрия 
начин. Затова направете проучване, 
преди да решите на кого да поверите 
тази задача. 

Но за какво трябва да се внимава, 
когато ползваме Фейсбук като 

êàíàë çà êîìóíèêàöèÿ

Кое може да навреди на имиджа… 
Отговорът е, че трябва с всичко да се 
внимава: Лошата визия, липсата на 
отговор при запитване, отвръщането 
на негативните коментари по негати-
вен начин и т. н. Не бива обаче да има 
твърде големи очаквания от страна 
на бизнеса, особено когато бюдже-
тът е твърде ограничен. Също така 
при лоша комуникация с възложителя 
екипът, ангажиран да прави Фейсбук 
маркетинг, трудно ще се справи. Лип-
сата на синхрон между аспектите на 
бизнеса и неговия маркетинг веднага 
ще се усети. Компаниите трябва да са 
наясно, че липсата на добро обслуж-
ване извън социалната мрежа няма 
как да се компенсира от присъствието 
в нея. Много е важно да се съчетаят 
разбирането на мрежата и разбиране-
то на бизнеса, защото с техническите 
знания, с опита и с познаването на са-
мия продукт или услуга – резултатът 
във Фейсбук може да надмине и най-
смелите очаквания. Но за присъствие-
то във Фейсбук е важен всеки детайл 
на представянето. Непрофесионал-
но е добре развит бизнес да разчита 
на лоши снимки и на слабо визуално 
представяне в мрежата. Недопустимо 
е популярен бизнес да пуска реклами 
с правописни грешки. Има една 

òåíäåíöèÿ ïðè 
ïîòðåáèòåëèòå
на Фейсбук в България и тя е в нега-
тивните коментари и обратна връз-
ка за скъпи продукти, които не могат 

да си позволят, или пък не разбират 
защо цената е толкова висока. Не се 
плашете, това е напълно нормално. 
Особено ако не сте доказан от години 
бранд. Но дори и за продукти в много 
висок ценови сегмент, Фейсбук би до-
принесъл като успешен маркетингов 
инструмент. 

Компания, която не се доверява на 
Фейсбук като канал за управление на 
репутацията и популярността на своя 
бранд, губи шанса да използва най-ев-
тиния маркетингов канал в интернет.  
Тя губи възможността да се доближи 
до още повече потребители и да стане 

още по-популярна и разпознаваема 
със своите марки. А е доказано, че във 
Фейсбук и с по-малко средства може 
да се постигат добри резултати. 

Фейсбук проправя път до съзна-
нието на потребителите и може да ги 
провокира да проявят интерес към про-
дукта или услугата. А дали ще купят, 
зависи от  екипа по продажби на съот-
ветната компания, както и от други фак-
тори, а не от екипа, който управлява 
кампанията в мрежата. Фейсбук дава 
възможности да намерим решения, но 
не е магическата пръчица, която без 
усилия да ни отведе на върха.   

1.Äà ñå èçÿñíè  öåëòà, ñ êîÿòî ùå 
ñå èçïîëçâà Ôåéñáóê. 

2.Îïðåäåëÿ ñå áþäæåò. Ñ ìàëúê 
áþäæåò íå ñå ïðàâè îãðîìíà 

êàìïàíèÿ.

3.Íàìèðà ñå ïðàâèëíèÿò ÷îâåê 
èëè åêèï, êîéòî äà ñå ãðèæè çà 

äîáðîòî ïîçèöèîíèðàíå è ïðåäñòà-
âÿíå, êàêòî è çà öÿëîñòíàòà êîìóíè-
êàöèÿ â ñîöèàëíàòà ìðåæà. ×åñòî, 
êîãàòî ïðîôåñèîíàëèñòèòå ïîåìàò 
íåùàòà â ñâîè ðúöå, ïúðâîíà÷àëíè-
ÿò çàìèñúë ñå ïðîìåíÿ, çàùîòî õî-
ðàòà ñ îïèò è çíàíèÿ ñà íàÿñíî êîå 
å âúçìîæíî è êîå íå.

4.Ñòðàòåãèÿòà ìîæå äà ñå ìåíè 
ïî âðåìå íà ñàìàòà êàìïà-

íèÿ, çàùîòî âúâ Ôåéñáóê âñè÷êî 

ñå ìåíè äèíàìè÷íèî. Òðÿáâà äà ñå 
àäàïòèðàìå áúðçî, çà äà ìîæåì äà 
áúäåì “íà ãðåáåíà íà âúëíàòà”.

5.Ïîâåäåíèåòî íà ïîòðåáèòåëÿ å 
òðóäíî äà ñå ïðåäâèäè. Ìíîãî 

÷åñòî àêöèè è ïðîìîöèè, êîèòî ñà 
óñïåøíè èçâúí ìðåæàòà, íå óñïÿ-
âàò îíëàéí äà çàäâèæàò “êîëåëîòî”. 
Òðÿáâà äà ñìå ãîòîâè è çà òàêàâà 
ñèòóàöèÿ è áúðçî äà íàìåðèì âå-
ðíèòå ðåøåíèÿ, áåç äà ãóáèì ñàìî-
îáëàäàíèå.

6.Ïðè íÿêîè  Ôåéñáóê ïîêàçâà 
ðåçóëòàòè âåäíàãà è ñïîìàãà 

çà ðåàëèçèðàíåòî íà ïðîäàæáèòå 
îùå ïúðâàòà ñåäìèöà. Ïðè äðóãè 
áèçíåñè ìîæå äà îòíåìå äîñòà ïî-
âå÷å âðåìå, çàòîâà å íóæíî òúðïå-
íèå.

КОГАТО ЧРЕЗ ФЕЙСБУК ТЪРСИМ ПОПУЛЯРНОСТ ЗА СВОЯ БРАНД
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ÊÐÈÇÈÒÅ ÑÀ ИЗПИТАНИЕ

àâòîð: Ìàðèÿ Äîé÷èíîâà, ðúêîâîäèòåë “ÏÐ è êîìóíèêàöèè” íà ×ÅÇ Áúëãàðèÿ 

Климатичните аномалии по цялата земя стават все 
по-често явление. Именно климатичните промени се 
сочат като главната причина за нарастване честота-
та и силата на природните катаклизми и по ужасяващ 
начин човечеството вижда последствията от това. 

Земетресение с магнитуд 9 по скалата на Рихтер предизвик-
ва цунами, което порази  североизточното крайбрежие на 
Япония през 2011 г.. Загинаха над 19 хил. души, а аварията 
в АЕЦ „Фукушима“ остави незаличими последствия. Но това 
бедствие не е просто поредното съобщение в новините, кое-
то пряко не ни засяга. Така например 2010-а беше годината, 
сочена с най-висока концентрация на природни стихии за 
последните 30 години. Но природните бедствия не останаха 
в 2010 г. и не присъстват само в обзора на световните но-
вини. Наводнения, земетресения, пожари и други природни 
стихии за съжаление не подминават и България. 

Âëèÿíèåòî íà êëèìàòè÷íèòå ïðîìåíè

Като професионалист в областта на ПР в сферата на 
ютилити бизнеса през последните години наблюдавам и 
анализирам коренно променения начин, по който природ-
ните стихии влияят върху нашия живот и кризите, които 
преживяваме – като хора, като бизнес и като комуникатори. 
Станахме силно зависими от технологиите в областта на ко-
муналните услуги и комуникациите, мобилността и нетуър-
кинга, които вече приемаме за даденост. 

Често си задавам въпроса как климатичните изменения и 
природните бедствия променят живота ни и дали те са при-
чината за по-голям брой и по-сериозни кризи. В ежедневие 
се превърнаха новините за разрушителни природни стихии, 
които стават все по-мощни, а последиците за жителите на 
нашата планета – все по-опустошителни.  Климатичните 
промени и природните бедствия, заедно с тероризма, са 
една от най-дискутираните теми в световен мащаб. Силата 
на разгневената природа присъства в проучванията и анали-
зите на учени от почти всяка област на човешкото познание, 
този проблем влезе и в някои от най-зрелищните филми на 
Холивуд. Климатичните промени са във фокуса на глобал-
ни екологични конференции, международни споразумения 
и редица мерки, които целят да облекчат тежките послед-
ствия. Питаме се дали наистина бедствията ни връхлитат 
по-често и по-опустошително, как да съвместим високотех-
нологичния, комуникационно зависим и силно мобилен на-
чин на живот с факта, че тези явления се случват независи-
мо от нас и са по-силни от нас. 

Íîâî èëè çàáðàâåíî ñòàðî
Да си припомним изригването на исландския вулкан с 

труднопроизносимото от нас име Ейяфятлайокутл през 2010 
г. Ето как „Ройтерс“ обобщи ситуацията: „Вулкан изригна в 
Южна Исландия, като разпръсна черен дим и пара във въз-
духа и отчасти стопи ледника, в който се намира. Стотици 
хора бяха принудени да се евакуират от беднонаселения 
район. Хиляди полети бяха отменени в няколко европейски 
държави заради носещата се във въздуха пепел. Ограниче-

нията за хиляди полети продължиха близо месец“.  Случи-
лото се недвусмислено ни показа колко уязвими сме днес от 
природните стихии. Вулканът в Исландия е изригнал и преди 
200 години, но тогава със сигурност не е предизвикал този 
размер на кризата, която той създаде през 2010 г. 

Спомняме си поредицата от наводнения и тежки снегова-
лежи, които засегнаха България през есента на 2014 г. и про-
летно-зимния сезон на 2015 г. Свидетели сме на необичайни 
температурни аномалии и резки промени във времето, кои-
то се повтарят, и от изключение напоследък се превръщат 
в правило. Очевидно е, че промяна има и тя става трайна 
тенденция. Но статистиката сочи, че в България и преди 50, 
и преди 100 години е имало силни снеговалежи и заледява-
ния, бури и наводнения. Преди 100 години обаче животът 
на хората не би се повлиял така драматично от факта, че в 
резултат на обилни снеговалежи няма ток или пътищата са 
непроходими. Реколтата е прибрана, зимнината е подготве-
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на, животните са в оборите, а хората са си вкъщи и няма за-
къде да бързат. Те не летят за международна конференция 
в чужбина, не зависят от електричеството, за да е топло и 
да приготвят храна, не се налага да пропътуват километри, 
за да отидат на работа. Когато днес електрозахранването 
прекъсне, това само по себе си е катастрофа, защото за 
всичко разчитаме на електричеството  - от храна и топлина 
до информация.

Â íîâàòà ðåàëíîñò 
Живеем в нова реалност, която е комбинация от проме-

нения ни начин на живот и последиците от климатичните 
промени, при които природни стихии бушуват с по-голяма 
сила и честота. Затова ПР професионалистите в ютилити 
бизнеса, комуникационните компании, транспорта и инсти-
туциите следва да настроят работата си спрямо тази нова 
действителност. Време е да променим нашето разбиране за 

кризи, тяхното управление и превенция. Важна част от този 
процес е комуникацията. 

Когато лошо време предизвика авария в електроснабдя-
ването, компанията трябва да е наясно с определени риско-
ве, които сериозно могат да увредят нейната репутация и 
да доведат до материални и нематериални щети. На пър-
во място са предизвикателствата от оперативен характер  
– проблемът трябва да бъде решен възможно най-бързо. 
Едновременно с това при кризисна ситуация обществото, 
институциите, медиите подлагат компанията на огромен 
натиск и остра критика. Нерядко, докато екипите се борят 
да отстранят последиците от природно бедствие, компани-
ята е подложена на солидна доза критика и негативизъм. 
В резултат на това се повишава нивото на тревожност и на 
клиентите, но и на хората на всички нива в компанията. В 
такива случаи недоверието расте с всяка изминала минута. 
Всички негативи са за сметка на компанията, макар че ни-
кой не е бил в състояние да предвиди природното бедствие. 
Ето защо ние, ПР професионалистите, трябва да полагаме 
последователни усилия, за да подготвим обществеността и 
да дадем решения за комуникациите при този нов тип кризи. 

Ïðàâèëíàòà ðåàêöèÿ
Важно е предварително да знаем как да създадем най-

добрия кризисен екип от професионалисти, които умеят да 
работят под напрежение. Когато кризата връхлети, незави-
симо от това дали е в резултат на природно бедствие, дали 
е корпоративна или политическа, една група от хора трябва 
в рамките на много кратки срокове да вземе решения, които 
ще имат ключово, понякога необратимо значение. Напреже-
нието, под което са поставени тези хора,  може да извади на 
бял свят доста сериозни различия в поведението и характе-
ра на членовете на екипа. От качеството на решенията и от 
способностите на екипа зависи изходът от кризата – успех 
или катастрофа. Дори и изявени лидери в такава сложна 
ситуация трудно адаптират своя собствен управленски ма-
ниер. Но най-добрите успяват да намерят онзи стил и дух, 
който е подходящ в непредвидимата ситуация.  

Колкото и изненадващи да са, кризите са изпитание, за 
което трябва да сме готови.   

ÏÐ ÏÐÎÔÅÑÈÎÍÀËÈÑÒÈÒÅ Â ÞÒÈËÈÒÈ 
ÁÈÇÍÅÑÀ, ÊÎÌÓÍÈÊÀÖÈÎÍÍÈÒÅ 

ÊÎÌÏÀÍÈÈ, ÒÐÀÍÑÏÎÐÒÀ È 
ÈÍÑÒÈÒÓÖÈÈÒÅ ÒÐßÁÂÀ ÄÀ ÑÀ ÃÎÒÎÂÈ 

ÄÀ ÐÅÀÃÈÐÀÒ ÏÐÈ ÍÅÏÐÅÄÂÈÄÈÌÀ 
ÑÈÒÓÀÖÈß

Ì
Ìàðèÿ Äîé÷èíîâà îòãîâàðÿ çà ðàçðàáîòâàíå-
òî è èçïúëíåíèåòî íà êîìóíèêàöèîííè ñòðàòå-
ãèè íà ×ÅÇ Áúëãàðèÿ è çà âðúçêèòå ñ ìåäèèòå. Äî 
2010 ã. å áèëà äèðåêòîð "Êîìóíèêàöèè" â "Ñîôèé-
ñêà âîäà", ×ëåí å íà International Public Relations 
Association è íà Åâðîïåéñêàòà àñîöèàöèÿ íà äè-
ðåêòîðèòå ïî êîìóíèêàöèÿ.
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àâòîð: Òàòÿíà ßâàøåâà

Гейм индустрията в България бързо набира ско-
рост. Расте броят на игрите, които имат успех из-
вън пределите на страната, увеличава се броят на 
компаниите, а също и на сделките по сливания и 
придобивания на такъв бизнес. 

Ðàçâèòèå 

Гейм индустрията  с единия крак е стъпила в софтуерния 
бизнес, а с другия - в развлекателната индустрия. Направа-
та на игри не е игра, а тяхното създаване дори е много по-
сложно в сравнение с всеки друг софтуер. От една страна, 
технологиите се развиват непрестанно, от друга - играчите 
търсят нови предизвикателства, затова в този бизнес се 
оцелява като се променяш постоянно. 

България е сред страните в Европа, в които гейм ин-
дустрията намира добра почва за развитие. Сред най-ус-
пешните в този сектор у нас са компании като Crytek Black 
Sea, Haemimont Games, XS Software, Imperia Online. Никой 
с точност не може да посочи броя на фирмите и студията, 
които разработват игри. Но със сигурност в този бизнес са 
ангажирани над 1000 висококвалифицирани специалисти. 
Въпреки че има компании с най-висок стандарт на работа 
и популярни заглавия зад граница, според някои критични 
оценки нашата гейм индустрия все още е на ниво гаражна 
икономика. Добрата страна е, че IT секторът у нас се разви-
ва все по-успешно и това й дава сериозна опора. Възмож-
ността да се направи печеливша игра мотивира геймъри 
и софтуерни специалисти да поемат риска и да създават 
стартъпи, фокусирани изцяло върху разработването на 
нови игри. 

Áåç ãðàíèöè
Игрите са дигитална стока, която не признава граници 

и може да завладее целия свят. Играта трябва да среща 
играч с играч и това е условие за успеха на една игра. За-
това мултиплеър игрите имат по-голям шанс и над 90% от 
успешните игри са точно такива. Другото условие е игра-
та да е в реално време. Тя също трябва да се харесва от 
играчите и да отговаря на редица изисквания. Но това, че 
отговаря на тях, все още не означава, че тя ще е успешна, 
обяснява Христо Нейчев, основател и изпълнителен дирек-
тор на Tryad Games.

Всяка компания, която се фокусира върху разработва-
нето на игра, поема няколко риска. Първо, дали изобщо ще 
успее да направи игра. Често стартъпите стигат донякъде 
и се отказват - било поради недостиг на средства, било за-
ради валидация, че нямат шанс, било по други причини. 
А дори продуктът да е готов, трябва да се реши въпросът 
с монетизацията. Инвеститорите диверсифицират риска, 
като инвестират в повече компании, които правят игри, с 
надеждата поне една от тях да успее.

Íîâ åòàï

Важен момент в развитието бе преходът от браузър ба-
зирани игри, които са от ерата преди масовото навлизане 
на смартфоните, към мобилни версии. От седем години на-
сам мобилната гейм индустрия набира все по-голяма сила. 
Около 90% от играчите, които правят това през мобилни 
устройства, не са играли през друга платформа. Това са 
хора, които, ако не съществуваха смартфоните, нямаше да 
са играли мобилни игри. Мобилните игри дават възможност 

ÃÅÉÌ ÈÍÄÓÑÒÐÈßÒÀ 
НЕ Е ИГРА
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за включването на повече играчи и затова те имат най-мно-
го потребители. Всеки, който има смартфон, е потенциа-
лен играч, но това не важи за всеки, който има персонален 
компютър, твърди Христо Нейчев. Виртуалната реалност 
е следваща стъпка, но това време все още не е дошло. 
Ще минат поне още няколко години, през които трябва още 
много да се направи, за да може тя да се превърне в дви-
гател на ново поколение игри, твърди съоснователят на 
Imperia Online Доброслав Димитров.

Ôèíàíñèðàíå

Има хитови игри, които печелят много, а са разрабо-
тени със сравнително ограничен ресурс. Някои от бъл-
гарските компании успяха да наберат финансиране чрез 
краудфъндинг (групово финансиране). Финансиране се 
намира и от рискови инвеститори. Има инвеститори, кои-
то специализират само в гейм индустрията и може да се 
търсят точно такива хора. Има и акселератори, които  се 
насочват основно към разработчици на игри. Така компа-
ниите няма нужда да атакуват всички акселератори, а да 
търсят само специализираните, препоръчват гейм компа-
нии, минали по този път. В Сан Франциско по-лесно може 
да се намери финансиране, но отидеш ли там, само за 

месец изхарчваш годишните разходи на компанията в 
България и Христо Нейчев вече е установил това от свой 
опит. Chobolabs обаче успешно набира финансиране в Си-
лициевата долина, но те все още живеят живот на кредит, 
тъй като играта официално не е излязла на пазара. Ако 
тази мобилна игра стане хит, това ще създаде позитивна 
аура за българските гейм компании и те ще имат по-лесен 
достъп до финансиране. 

Ñðåäà

Компаниите от гейм индустрията в България не гледат 
едни на други като на конкуренти. Ако бизнесът в тази сфе-
ра съумее да създаде необходимата екосистема, това ще 
допринесе за по-високите резултати. Необходимата ин-
фраструктура постепенно се изгражда. Telus International от 
няколко години има присъствие в България и чрез своите 
колцентрове предлага услуги за гейм индустрията. Има и 
QA компании у нас, които правят поддръжка на качеството 
на софтуера. Има добри графични дизайнери, необходими 
за разработването на игри. Намират се дори и хора с опит в 
чужбина, които приемат да работят за компании, базирани 
в България. Факт е, че гейм индустрията, въпреки всички 
трудности, намира своя верен път.   

ÔÈÍÀÍÑÈÐÀÍÅ ÑÅ ÍÀÌÈÐÀ ÒÐÓÄÍÎ, 
ÐÈÑÊÚÒ Å ÌÍÎÃÎ ÃÎËßÌ, ÍÎ ÐÀÑÒÅ 
ÁÐÎßÒ ÍÀ ÔÈÐÌÈÒÅ, ÃÎÒÎÂÈ ÄÀ ÎÏÈÒÀÒ

Ñèëíè ñòðàíè
+ Íàëè÷èå íà äîáðè 
ïðîôåñèîíàëèñòè è 
ñèëíî ðàçâèòà ñîôòó-
åðíà èíäóñòðèÿ
+ Ñðàâíèòåëíî íèñêè 
ðàçõîäè
+ Äîáðà èíòåðíåò 
âðúçêà
+ Íàëè÷èå íà êðèòè÷íà 
ìàñà îò ãåéì êîìïà-
íèè â ñòðàíàòà
+ Íÿìà âúòðåøíà êîí-
êóðåíöèÿ ìåæäó ôèð-
ìèòå, à èìà îáìåí íà 
íîó-õàó
Ñëàáè ñòðàíè
- Ëèïñà íà ðèñêîâ êà-
ïèòàë ó íàñ è â ðåãè-
îíà, êîéòî öåëåíàñî-
÷åíî äà èíâåñòèðà â 
òàçè èíäóñòðèÿ
- Ñëàáè êîíòàêòè ñ 
èíâåñòèòîðèòå è ñúñ 
ñàìàòà èíäóñòðèÿ çàä 
ãðàíèöà
- Ìàëêè øàíñîâå çà 
ïðèâëè÷àíå íà ãîëÿìà 
èíâåñòèöèÿ 
- Ëèïñà íà äîáðå èç-
ãðàäåíà ãåéì åêîñè-
ñòåìà
- Ëèïñà íà äîñòàòú÷íî 
êàäðè

УСЛОВИЯТА В БЪЛГАРИЯ
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До голяма степен успехът ни 
се дължи на това, че бяхме 
навреме. Често с цел да се 
направи перфектен продукт 
се получава голямо забавяне 

и когато той стане готов, вече е много 
късно. Пуснахме играта през август 
2005 г. и в движение я довършвахме. 
Иначе щяхме да изпуснем влака. Ус-
пяхме много бързо да излезем на па-
зара, а с английската версия през де-
кември 2005-а бяхме и на глобалния 
пазар. Затова съветът ни към всички 
е възможно най-бързо да валидират 
своите идеи на пазара. Така доня-
къде ще имат яснота дали рискът си 
струва. Нашият успех е и в бързината 
ни, защото на четвъртия месец бяхме 
на пазара и докато потребителите я 
играеха, ние я доразвивахме. 

Когато правиш стартъп, винаги по-
емаш голям риск. Ако искаш да спе-
челиш, трябва да рискуваш. Когато 
започвахме да развиваме компани-
ята, ако знаехме всичко това, което 
знаем днес, нямаше да стартираме. 
Щяхме да решим, че е невъзможно 
двама души да развият продукт, с 
който да са на световния пазар. За-
това понякога човек трябва просто да 
си повярва. 

Животът на една игра зависи от 
това доколко успяваш да познаеш 
кое е следващото нещо, което игра-
чите искат. Вече подготвяме седмата 
й версия. И винаги има риск. В гейм 
индустрията може да направиш най-
хубавата игра на света и пазарът да 
не я оцени. Това е доста обезкуража-
ващо. Хората, които създават игри, 

трябва да са наясно, че правят про-
дукт, а не си играят на игри, тъй като 
това разминаване често е налице. 
Софтуерът за игри е изключително 
сложен за създаване. Начинът, по 
който трябва да са направени сис-
темите, трябва да е на високо ниво. 
Искат се много знания, прецизност и 
отговорност - нашата игра не може да 
си позволи да е офлайн дори за ня-
колко минути. 

Средата постоянно се променя и 
всеки в нея трябва постоянно да се 
променя. Не може със знанията от 
вчера да продължаваш утре. Играта 
трябва да е конкурентна,  за да може 
да вкараш много хора в нея. Геймъ-
рите са от най-трудните клиенти, те 
са много придирчиви и всичко тряб-
ва да е с високо качество. Играчите 
трябва да са добре обгрижвани, ина-
че може да ги загубиш. Затова осигу-
ряваме постоянна връзка с тях и те 
по всяко време може да поискат под-
крепа или разяснение. Това Imperia 
Online прави на 28 езика чрез опера-
тор, форум и имейли. Докато играта 
се разработва, екипът е по-малък. 
Когато се пусне, екипът започва да 
се разширява. С нашата игра  Imperia 
Online в момента пряко са ангажира-
ни над 80 души.

Светът вече е толкова силно свър-
зан, че успехът може да се появи на-
всякъде. Всеки в тази индустрия би 
искал да знае магическата рецепта 
за успех. Присъствах на гейм конфе-
ренция, на която един от лекторите в 
детайли обясни как работи играта на 
тяхната компания. „Споделяте тайни 

от вашия успех, не се ли страхувате, 
че някой ще ви копира“, беше първият 
въпрос от аудиторията. „Не, не се боя, 
защото повечето хора не са в състоя-
ния да повторят дори собствения си 
успех“, отвърна лекторът. И аз не по-
знавам човек, който може да каже как 
да повторим успеха в гейм индустрия-
та. Може да направиш същото, което 
и първия път, и нищо да не се получи. 
Всичко е в детайла, но най-често не 
е ясно в кой точно детайл. Има много 
статистики в тази насока, знаят се кои 
неща трябва да се правят и кои – не, 
но остава загадка каква точно е фор-
мулата на успешната игра. 

Компаниите, които разполагат с 
външно финансиране и с външно 
ноу-хау, имат предимство, но е въз-
можно и със собствени сили някой у 
нас да направи нещо забележимо. С 
Мони Дочев, с когото създадохме и 
развиваме Imperia Online,  много сме 
мислили дали да привлечем външно 
финансиране, но прекалено много 
обичаме свободата и това продължа-
ва да ни възпира.   

Äîáðîñëàâ Äèìèòðîâ, ñúîñíîâàòåë íà Imperia Online:

Áúðçî èçëÿçîõìå íà ïàçàðà

ÆÈÂÎÒÚÒ ÍÀ 
ÅÄÍÀ ÈÃÐÀ 
ÇÀÂÈÑÈ ÎÒ 

ÒÎÂÀ ÄÎÊÎËÊÎ 
ÓÑÏßÂÀØ ÄÀ 

ÏÎÇÍÀÅØ ÊÎÅ Å 
ÑËÅÄÂÀÙÎÒÎ, 

ÊÎÅÒÎ ÈÃÐÀ×ÈÒÅ 
ÈÑÊÀÒ
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Струва ли си да отделя време, 
пари и усилия – този въпрос 
си го зададох преди две го-
дини, когато реших да съз-
дам гейм компания. Но отго-

ворът е като при всеки друг стартъп 
– това е високорискова инвестиция, 
където степента на провал е към 99%. 
Само 1% от фирмите успяват. Всеки, 
който се заема с това, трябва да е 
наясно с този факт и да не го прави 
единствено с цел успех. Успехът ще е 
вторичен продукт, ако за теб тази ра-
бота е удоволствие. Дори да се прова-
лиш с играта, на лично ниво си успял 
с това, че си правил нещо, което ти е 
интересно. Ако първата игра не стане 
хит, може да опиташ със следваща и в 
един момент успехът да дойде. 

Имам приятел, който произвежда и 
продава биологичен мед. Там шансът 
за провал е много малък, но и шансът 
да стане мултимилиардна компания 
е нулев. Дори всичкият мед, който се 
произвежда в България, да минава 
през него, пак няма как да стане. А и 
е трудно да го продаваш в цял свят. 
Докато при игрите точно това не е ни-
какъв проблем, друг е въпросът дали 
хората ще искат да я играят. Дори иг-
рата да е интересна и да се играе по 
цял свят, нямаш ли приходи от нея, 
не си успял. Рискът е много висок, но 
и печалбата може да е огромна. Ако 
не успее с първата игра, компанията 
продължава със следващата, като не 
спира да търси финансиране. Ако на-
прави печеливша игра, продължава 
да я развива. Същевременно може да 
се присъедини към компания, която 
има пазарен успех, за да й помогне да 

стане още по-успешна.

Ако можеше да се предвиди каква 
игра би станала хит, това би спестило 
много усилия. Но пазарът е изненад-
ващ, трудно е да се опише кое би се 
възприело от геймърите като забав-
но. Има редица компании, които са 
създали по една успешна игра, която 
се играе от години, а те повече не са 
в състояние да повторят успеха си. 
Имат парите, имат хората, имат зна-
нията, но не могат да извадят на паза-
ра втори хит. Правенето на игра не е 
като готвене по рецепта – слагаш про-
дуктите в определена последовател-
ност и имаш предвидими резултати. 
Пазарът само донякъде е предвидим 
– ако играта се харесва много, тя се 
играе много и може да се харчат мно-
го пари за нея. Въпросът е, че мулти-
милионната игра няма ясни параме-
три. Има условия, на които тя трябва 
да отговаря, те обаче не гарантират 
успех. Но в случай, че не са изпълне-
ни, успехът е далече. 

Старият бизнес модел беше са-
мата игра да се купи за определена 
сума. Сега доминира моделът, при 
който играта е безплатна, но може да 
се купуват ресурси за нея. Този модел 
предлага пакети за всеки джоб. Онзи, 
който има много пари, може да харчи 
неограничено. Дори се появи терми-
нът „китове“ - това са играчи, които 
харчат десетки и стотици хиляди. И 
гейм индустрията е насочена към тях. 
Те са твърде малко на брой, напри-
мер на 10 хил. души само един може 
да е такъв. От много неща зависи в 
коя игра „китът“ ще влага парите си. 

Дилемата на хората, които разработ-
ват игри, е за кого е техният продукт 
– за тези 99%, които изобщо не пла-
щат, дали е за онзи близо 1%, който 
плаща по нещо, или за този 1 промил, 
който харчи много. Дори да хванеш 
„кит“, той не може да е сам в играта, 
тъй като част от неговото удоволствие 
е да играе с други хора.

В Tryad Games сме изправени пред 
стандартната дилема как да си мо-
нетизираме играта. Бизнес моделът 
е ясен – всеки може да играе, без да 
плаща, но въпросът е как да мотиви-
раме играчите да плащат, без да ги 
караме да правят това. Трябва да се 
намери онзи фин начин, при който иг-
рачите  са така въвлечени в играта, че 
си плащат с удоволствие. Малко ком-
пании успяват да направят това, но 
съумеят ли, те стават печеливши.   

Õðèñòî Íåé÷åâ, îñíîâàòåë è èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð íà Tryad Games:

Íÿìà ðåöåïòà êàê ñå ïðàâè õèò

ÒÐÓÄÍÎ ÑÅ 
ÑÚÇÄÀÂÀ 

ÏÎÏÓËßÐÍÀ 
ÈÃÐÀ, ÍÎ ÎÙÅ 

ÏÎ-ÒÐÓÄÍÎ Å 
ÄÀ ÍÀÌÅÐÈØ 

ÍÀ×ÈÍ ÈÃÐÀ×ÈÒÅ 
ÄÀ ÏËÀÙÀÒ Ñ 
ÓÄÎÂÎËÑÒÂÈÅ
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ЕРАТА НА 
ÄÈÃÈÒÀËÍÈÒÅ ÊÎÌÏÀÍÈÈ
àâòîð: Âëàäèìèð Ìèòåâ

В информационната епоха 
технологичните компании 
изместват по тежест всич-
ки останали – включително 
финансовите и енергийните. 

През септември 2016 г. пет от шестте 
дружества с най-голяма капитали-
зация на американските борси бяха 
свързани с дигиталните технологии. 
Към 9 септември лидер в САЩ и в 
света бе Apple с обща сума от стой-
ността на акциите 555,7 млрд. до-
лара. Следваха Alphabet (Google) – 
541,9 млрд. долара, Microsoft – 438 
млрд. долара, Facebook – 365 млрд. 
долара. Пети беше инвестиционният 

фонд на ветерана спекулант Уорън 
Бъфет – Berkshire Hathaway, с капи-
тализация 362,4 млрд. долара. На 
шесто място се намираше Amazon с 
360,4 млрд. долара. През август дори 
за кратко в топ 5 бяха все технологич-
ни компании. 

Подобна тенденция се наблюда-
ва и в Източна Азия. На 5 септември 
интернет компанията Tencent стана 
най-голямата в Китай по пазарна ка-
питализация – 256,7 млрд. долара, 
като измести от върха телекомуника-
ционния гигант China Mobile. По този 
начин Tencent, който набира 50% от 

приходите си от интернет игри, вле-
зе в световния топ 10. Към върха в 
Източна Азия обаче се стреми и ко-
рейският конгломерат Samsung. Към 
9 септември той отбелязва ръст в 
стойността на акциите си с 43,61% 
спрямо година по-рано. Това довеж-
да общата сума от стойността им до 
223,13 млрд. долара.  

Сравнението с миналото очертава 
красноречива тенденция. През 2011 
г. в топ 5 на компаниите в света са 
били 3 енергийни холдинга (Exxon, 
PetroChina и Shell), 1 банка – Industrial 
and Commercial Bank of China (ICBC) 
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и само едно дигитално дружество - Apple. 
През 2006 г. отново само един технологи-
чен гигант е сред първите пет – Microsoft. 
Тогава шампиони по капитализация са 
били две енергийни компании – Exxon и 
Total, една банка – Citi, и индустриалният 
колос General Electric. През 2001 г. в топ 
5 отново има само една технологична 
компания – Microsoft. Другите водачи са 
General Electric, Exxon, банката Citi и вери-
гата магазини Walmart. 

Очевидно днес е епохата на дигитални-
те компании, докато финансовите инсти-
туции и енергийните дружества премина-
ват на по-заден план. Подобно развитие 
е обяснимо. Технологичните компании са 
флагман в областта на икономиката и ино-
вациите. Банките не произвеждат реална 
стока, а оперират с кредити и сложни фи-
нансови инструменти. Енергийните дру-
жества пък често са свързани с черното 
злато и синьото гориво, но в общия случай 
се занимават с изпомпване на земни ре-
сурси, а не с производство на оригинален 
продукт. 

Възходът на дигиталните компании със 
сигурност е свързан и с факта, че днес 

информацията е основната икономическа 
единица. Футуролозите и икономическите 
експерти обясняват как технологията вна-
ся смут в стопанските структури и обще-
ството. Така се появяват и претенциозни 
понятия, обясняващи днешния свят. Едно 
от тях е „дигитален дарвинизъм“. Концеп-
цията внушава, че светът се е превърнал 
в джунгла, в която хора и компании се със-
тезават в усвояването на все по-бързо раз-
виващите се технологии според принципа 
„усвои новото или умри“. 

Предимство на технологичните компа-
нии е и че те нямат нужда от много работ-
на ръка и дори в много случаи са с малък 
екип. По време на върха в своето развитие 
фотографската компания Kodak има 60 
000 души. За сравнение, платформата за 
споделяне на снимки Instagram разполага 
с едва 13 служители, когато Facebook я 
купува през 2012 г. за 1 млрд. долара. Дру-
га покупка на Facebook – платформата за 
мобилен чат WhatsApp, има 55 служители 
и едва 35 инженери, но и 417 млн. потре-
бители, когато социалната мрежа я поглъ-
ща през 2014 г. в сделка на стойност 22 
млрд. долара. Към април 2016 г. WhatsApp 
притежава вече 1 млрд. потребители, но 

ÅÔÅÊÒÈÂÍÎÑÒÒÀ, 
ÈÍÎÂÀÖÈÈÒÅ È 
ÖÈÔÐÎÂÈÇÀÖÈßÒÀ 
ÏÎÂÈØÀÂÀÒ 
ÏÅ×ÀËÁÈÒÅ È 
ÑÒÎÉÍÎÑÒÒÀ ÍÀ 
ÒÅÕÍÎËÎÃÈ×ÍÈÒÅ 
ÃÈÃÀÍÒÈ ÊÀÒÎ 
APPLE, ALPHABET È 
TENCENT
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инженерите, които я поддържат, са 
се увеличили едва до 50. Според 
Harvard Business Review подобни 
малки, но ефективни компании, са 
способни да открият и решат работен 
проблем бързо и качествено – дълго 
преди гигантът Facebook да осъзнае 
дори, че нещо не е било наред. 

В своя доклад „Цифровото пре-
димство: как дигиталните лидери 
изпреварват своите конкуренти във 
всяка индустрия“ консултантската 
фирма Capgemini обяснява, че ком-
паниите, които са първенци по диги-
тална наситеност в своята дейност и 
успешно „управляват“ технологична-
та промяна в работата си, получават 
повече приходи под формата на фи-
зически активи, имат по-голяма 
печалба и са оценявани по-висо-
ко от борсите.

Друга известна консултант-
ска компания – McKinsey, смята, 
че описаният по-горе дигита-
лен дарвинизъм се наблюдава 
особено силно във финансовия 
свят. Банките просто трябва да 
усвоят цифровите технологии, 
ако искат да оцелеят. „В предиш-
ната епоха банкирането на дреб-
но беше дефинирано от ръста 
и свиването на потребителския 
кредит. В днешните времена то 
ще бъде доминирано от дигитал-
ните технологии. Необходимо е 
да се действа на момента. Бан-
ките имат между 3 и 5 години, за 
да усвоят цифровите реалности. 
Ако не успеят да го направят, ще 
влязат в спирала на упадък, ха-
рактерна за изоставащите ком-
пании в други отрасли“, пише в 
доклад на McKinsey, озаглавен 
„Стратегически избори за банки-
те в цифровата епоха“. 

Технологичните компании ще про-
дължат да се утвърждават, защото 
създават иновации и са мост към бъ-
дещето. Една от сферите, в които се 
инвестира особено активно, е изкуст-
веният интелект. Очаква се до 2020 г. 
парите за изследвания в тази област 
да достигнат 70 млрд. долара. 

С изкуствения интелект е свърза-
на и сферата на ботовете – компю-
търни програми, които позволяват 
директна комуникация между човек 
и машина, при която последната се 
учи и отговаря на все по-сложни за-
питвания. Alexa – базираният на гла-

сови команди персонален софтуерен 
асистент на Amazon, е поделение на 
компанията на Джеф Безос, в кое-
то работят 1000 души. IBM твърди, 
че работи в сферата на изкуствения 
интелект, наричан от корпорацията с 
името „когнитивна система“ от 2005 г. 
насам. Тогава започва развитието на 
суперкомпютъра на IBM – Watson. В 
същата област действа и Microsoft, 
който обаче бе принуден да върне 
своя прототип на бот – или диалогов 
интерфейс, обратно в лаборатория-
та, тъй като последният се научил да 
поства расистки коментари в Twitter. 

В крайна сметка днес големите тех-
нологични компании създават един 
информационен пашкул около по-

требителите си. Позволяват им да се 
регистрират в множество сайтове с 
акаунта си в Google или Facebook и по-
знават интересите на ползвателите си 
по-добре от самите тях, тъй като имат 
свой код навсякъде в мрежата. До-
битата по този начин информация се 
превръща в цифров и паричен капи-
тал. Затова и не е чудно, че акциите на 
тези компании са лидери на борсите. 

„Нашата философия винаги е 
била да обогатяваме преживявания-
та на потребителите, вместо да пре-
връщаме хората в пари. Важно е да 
изграждаме платформи, към които те 
могат да се привържат, така че в тях 

да могат да вложат каквото си искат 
съдържание. То може в един момент 
да се окаже остаряло, но една плат-
форма не може да бъде това. Целта 
е хората да бъдат ангажирани и свър-
зани с платформата. Тогава могат 
да се използват масивите от данни, 
за да се насочват към тях реклами“, 
обяснява формулата на успеха Джон 
Ло – главен финансов мениджър на 
китайската компания с най-голяма ка-
питализация Tencent. 

Той не пропуска да отбележи, че 
когато се присъединява към ком-
панията през 2004 г., едва 7% от 
китайците ползват интернет. Днес 
потребителите на световната мрежа 
са 50%. Това пък означава, че потен-

циалът за растеж на Tencent продъл-
жава да е голям. 

„Най-важното е да можеш да реаги-
раш пъргаво на промените. Иновация-
та е също много важна. Тя не означава 
да изобретиш изцяло нещо ново. Това 
може и да е нещо, което е производно 
на вече създаден продукт – например 
приложение за чат“, пояснява Ло. Днес 
чат платформата на Tencent – We Chat, 
има 650 млн. потребители в Китай и в 
света. За тях и за още стотици мили-
они по Земята животът е това, което се 
случва, докато плъзгаш пръст по екра-
на на смартфона си. Защото битието 
им е цифровизирано.   
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Технологичните гиганти, които приемат факела на 
дигиталното лидерство в света, стават все по-мла-
ди. Най-иновативната компания преди появата на 
Windows – IBM, е основана през далечната 1911 
г. Microsoft стартира дейността си през 1975 г. На 

следващата година се ражда Apple. Google потегля към 
върха през 1998 г. А Facebook още дори не е навлязъл в 
тийнейджърската възраст, тъй като съществува едва от 
2004 г. 

Китайската компания Xiaomi е сред най-новите претен-
денти за световно технологично господство. Тя е създадена 
през 2010 г., а днес е четвъртият по големина производител 
на смартфони в света с над 160 млн. продажби до момента. 

Конкурентно предимство на Xiaomi е, че прави качест-
вени телефони, сравними с тези на Apple и Samsung, но ги 
предлага на ниски цени, които едва оправдават производ-
ствените разходи. Тя действа обаче и на други фронтове, 
освен на този на смартфоните. 

Голям успех на Xiaomi носи модифицираната версия на 
Android, наречена MiUi. В рамките на създадената екоси-
стема могат да се правят онлайн разплащания, да се чати, 
да се използват облачни и други услуги. Базираната в Пе-

кин компания и нейните подчинени дружества на различни 
места в Китай действат в сферата на електронната търго-
вия, потребителската електроника, умните вещи за дома и 
затова настояват, че не са просто поредният производител 
на телефони, а са интернет компания в пълния смисъл на 
думата.

„Ние не сме просто една евтина китайска компания, коя-
то продава на ниски цени. Искаме да бъдем сред 500-те 
най-големи компании, включени в американския индекс 
Fortune 500”, заявява основателят на Xiaomi Лей Джун. За-
вършилият университета във Вутан китайски предприемач 
прави кариера като инженер и мениджър в света на китай-
ския софтуерен бизнес. Той натрупва състояние както от 
кариерата си на мениджър, така и след като продава свой 
онлайн магазин за книги на Amazon в сделка на стойност 
75 млн. долара. 

Джун задвижва най-успешното си начинание до момента 
– Xiaomi, на 46-годишна възраст. Компанията е основана от 
осем партньори. Сред институционалните инвеститори са 
сингапурската инвестиционна компания Temasek Hodlings, 
китайските инвестиционни фондове IDG Capital и Qiming 
Venture Partners и производителят на процесори за мобил-
ни устройства Qualcomm. Впоследствие в Xiaomi инвести-

XIAOMI 
ÄÎ ÂÚÐÕÀ ÇÀ 
ØÅÑÒ ÃÎÄÈÍÈ

Основана е 
компанията 
Xiaomi 

Xiaomi обявява продажби 
на 7,19 млн. смартфона 
през 2012 г. 

• Продажбите на умни телефони на Xiaomi в Китай изпреварват тези на Apple
• Вицепрезидентът на Google Юго Бара напуска американската компания и 
се присъединява към Xiaomi

Представена е 
собствената версия 
на операционната 
система Android, 
наречена MiUi

Първото умно устройство 
на компанията – смарт-

фонът Mi, става най-
търсеното устройство в 

китайските търсачки

Компанията за-
почва да навлиза 

на пазарите в 
Хонконг и Тайван

Представен е 
първият евтин 

смартфон, нари-
чан Hongmi или 

Redmi. Струва 
129 долара

Обявени са 
продажби 

на 18,7 млн. 
смартфона 
за 2013 г.

Навлизане 
в Сингапур

Навлизане 
в Малайзия

20
10

 г.
 

Април Август Декември Юли Август Март Май Февруари Август Януари Януари 

20
11

 г.
 

20
13

 г.
 

20
14

 г.
 

Представен е пър-
вият смартфон на 
Xiaomi 
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торите се разнообразяват и включват например и руския 
предприемач Юри Милнер. 

Връзката с Google изглежда също е от голяма важност 
за Xiaomi. Сред съоснователите на компанията е Лин Бин, 
който преди това е бил заместник-председател на Акаде-
мията на Google China. Вицепрезидент на Xiaomi става 
бразилецът Хюго Бара, който на свой ред е бил говорител 
и мениджър на производството за Google 
в Лондон и Калифорния. Вече в Китай 
Бара играе особена роля като говорител 
и разпознаваемо международно лице на 
компанията, като така улеснява нейния 
лидер Лей Джун, чийто английски не е 
особено добър. 

Символиката изглежда е важна за 
фирмата Xiaomi, избрала многозначител-
ни имена за своите продукти. Самото име 
на компанията означава „просо“. Според 
Лей Джун препратката на първата част 
от бранда – Xiao, е към будистката кон-
цепция, че едно малко зърно може да е 
голямо като планина. Така се внушава, 
че компанията иска да успява в малките 
неща и да бъде добра в детайлите. 

Mi пък е съкращение на „мобилен ин-
тернет“ или на „мисията невъзможна“ и 
насочва към неизброимите трудности, 
преодолени към момента от Xiaomi. Кога-
то тя представя своя процесор „Пушка“, 
това е директна препратка към рево-
люционния израз „просо и пушка“ – ре-
сурсите, с помощта на които китайската 
комунистическа армия се сражава по 
време на Втората японско-китайска вой-
на (1937-1945 г.) и с които изтласква и на-
ционалистите от Китай през 1949 г.

Лей Джун може да е събрал екип за 
големи иновации, но използваните сим-
воли, подсказват, че има класическа кон-
цепция за бизнеса – той е война. „Не ис-

кам да бъда считан за подгласник на никого“, заявява той. 
Затова и не приема сравненията с Apple. Иска да докаже, 
че Китай може не само да копира, но и да създава свои 
собствени модели в цифровите технологии. А името Xiaomi 
пасва идеално на проекта му. Култивирането на просото 
позволява на човечеството да премине от номадство към 
уседнал начин на живот. Може би дигиталното просо на 
Xiaomi ще доведе до други епохални времена?   

ÎÑÍÎÂÀÍÀÒÀ ÏÐÅÇ 2010 Ã. ÊÎÌÏÀÍÈß Å ×ÅÒÂÚÐÒÈßÒ ÍÀÉ-ÃÎËßÌ 
ÏÐÎÈÇÂÎÄÈÒÅË ÍÀ ÑÌÀÐÒÔÎÍÈ Â ÑÂÅÒÀ È ÇÀ ÈÇÂÅÑÒÅÍ ÏÅÐÈÎÄ 
ÎÒ ÂÐÅÌÅ Å ÁÈËÀ ÍÀÉ-ÑÊÚÏÈßÒ ÒÅÕÍÎËÎÃÈ×ÅÍ ÑÒÀÐÒÚÏ

Лей Джун (правият в средата) с екипа си

Xiaomi изпреварва 
Samsung по продажба 
на смартфони в Китай

Навлизане във 
Филипините

Обявени са продажби 
на 70 млн. смартфона 
през 2015 г. 

Ericsson осъжда Xiaomi,  че е нарушила негов патент, в резултат на 
което дейността на китайската компания в Индия е забранена. При об-
жалването на присъдата Xiaomi печели и възобновява продажбите си. 

Представена е 
серия от умни 

джаджи за дома, 
които действат със 
съответно прило-
жение на Xiaomi

Xiaomi набира финансиране от инвеститори 
в размер на 1,1 млрд. долара, което поставя 
цялостната стойност на компанията на ниво 
от 45 млрд. долара. Така за известен период 
от време китайската компания е най-високо 

оцененият технологичен стартъп в света

Обявени са 
продажби 
на 61 млн. 
смартфона 
през 2014 г.

Xiaomi за първи път напуска 
азиатските пазари. Започва 
да произвежда и да продава 

телефони в Бразилия

Навлизане 
в Индия

Август Октомври Декември Юли Януари Януари Юни Юли 

20
14

 г.
 

20
14

 г.
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BLOCKCHAIN
ÐÀÇÒÚÐÑÈ ÔÈÍÀÍÑÈÒÅ
àâòîð: Àëåêñàíäúð Àëåêñàíäðîâ

Съществува една технология, за която все още е 
много вероятно да не сте чували, но която има 
потенциала да демократизира финансовата ин-
дустрия, да доведе до истински бум от децентра-
лизирани валути в малките общности и дори да 

създаде корпорации, функциониращи ... без мениджъри. 
Тази технология се нарича blockchain и през последните 
месеци тя е любима сфера на инвестиции за все повече 
рискови фондове, а вече над 50 водещи финансови инсти-
туции изграждат собствени екипи в тази област или партни-
рат със стартиращи фирми от сектора. Очаква се до 2019 
г. инвестициите в blockchain решения да достигнат годишен 
ръст от 52%, при това – в най-различни икономически сфе-

ри. Мнозина са на мнение, че тази технология всъщност 
има потенциала да промени всичко – от начина, по който 
изпращаме пари, през управлението на авторски права, до 
начина, по който малките локални общности се развиват.

Êàêâî ïðåäñòàâëÿâà?

Blockchain е относително нова концепция, на която се 
базира търговията с биткойн и според мнозина ще остане 
много след отмирането на тази криптовалута. Както вече 
сме писали в сп. „Икономика“, биткойните са бързо раз-
виваща се виртуална платежна система, известна също 
като криптовалута, която работи по метода „peer-to-peer“ и 
позволява на хората да правят анонимни транзакции он-
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лайн в реално време. Всяко такова прехвърляне на бит-
койни се записва хронологично в публична база, наречена 
blockchain.

В основата си тя представлява отворена база данни, в 
която всеки участник може да създава непрекъснато нара-
стващ брой записи и тези записи са защитени от промени 
и изтриване. Всеки блок от веригата съдържа дата и връз-
ка към предишния блок. Всичко това наподобява в някаква 
степен начина, по който конвенционалните банки съхраня-
ват история на всички транзакции на клиентите си, но в слу-
чая тази информация се генерира и съхранява разпреде-
лено. В резултат се създава едно защитено, непрекъснато, 
анонимно и лесно достъпно пространство, в което множе-
ство страни могат да съзхраняват и предават 

÷óâñòâèòåëíà èíôîðìàöèÿ

Всеки потребител на биткойн има уникален адрес, който 
му позволява да се идентифицира и да търгува с вирту-
алната валута, а в blockchain базата се съдържа подробна 
информация за всички адреси и техния баланс във всеки 
момент. Метод, който я превръща в идеалната разпреде-
лена система за доказване на автентичност, без нуждата от 
централизирано управление.

Затова и мнозина приписват на blockchain бъдещ успех, 

който многократно ще надхвърли сферата на криптовалу-
тите и дори на финансите като цяло. Днес тази технология 
вече се използва в десетки други области – от търговията 
с диаманти, до залозите в т.нар. prediction market платфор-
ми. А броят на стартиращите фирми, работещи с нея, вече 
е стотици, много от които се опитват да я пригодят към все-
възможни обществени сфери - от наемането на апартамент 
до таксиметровите услуги.

Една такава платформа – Ethereum – позволява на 
външни разработчици да създават различни blockchain-ба-
зирани приложения, които взаимодействат с околния свят 
чрез набор от специфични правила, наречени „умни дого-
вори“ (smart contracts). Тези правила са напълно прозрач-
ни и не могат да бъдат променяни дори от своя създател, 
което гарантира стабилността на системата. На тяхна база 
могат да бъдат създадени цели 

îðãàíèçàöèè, êîèòî 
ñå óïðàâëÿâàò ñàìè
без нуждата от мениджъри. Представете си например ком-
пания за автономни таксита, в която цената на всеки превоз 
се калкулира автоматично на базата на подобни „умни до-
говори“, отчитащи всички важни критерии. Всички останали 
дейности като поддръжката на автономните коли и снабдя-
ването им с гориво също ще се ръководят от такива прави-
ла и без каквато и да е човешка намеса. Нещо като Uber, 
но ... в Матрицата.

В свят, в който „Интернет на нещата“ (Internet of Things) 
е може би най-горещият технологичен сегмент и скоро 
всичко – от автомобили, през домове, електроуреди и об-
ществена инфраструктура – се очаква да бъде свързано 
и „интелигентно“, blockchain изненадващо се превръща в 
концепция, която може да промени много неща. Ако индус-
триалната революция е поставила началото на замяната 
на човешкия труд с машини, то комбинацията от blockchain 
и Internet of Things може да разшири значително тази тен-
денция, премахвайки посредниците в почти всяка тяхна 
форма – независимо дали са наемодатели или банки. И по-
ставяйки на дневен ред въпроса: Можем ли да премахнем 
и ръководството на фирмите от уравнението?

Вече дори има и наименование за тези организации от 
ново поколение, управлявани от „умни договори“ на базата 
на blockchain технологията - „децентрализирани автономни 
организации“ (DAO). Те ще са напълно прозрачни, самоу-
правляващи се и 

íà ïðàêòèêà “áåçñìúðòíè”

А първата от тях, която вече съществува, е децентра-

ÊÎÍÖÅÏÖÈßÒÀ Â ÎÑÍÎÂÀÒÀ ÍÀ 
ÊÐÈÏÒÎÂÀËÓÒÀÒÀ ÁÈÒÊÎÉÍ ÂÅ×Å 
ÍÀÌÈÐÀ ÏÐÈËÎÆÅÍÈÅ Â ÐÅÄÈÖÀ 
ÄÐÓÃÈ ÑÔÅÐÈ, À ÑÒÀÐÒÚÏÈ, 
ÊÎÐÏÎÐÀÖÈÈ È ÏÐÀÂÈÒÅËÑÒÂÀ 
ÎÁÌÈÑËßÒ ÍÅÉÍÎÒÎ ÈÇÏÎËÇÂÀÍÅ
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лизираният инвес-
тиционен фонд The 
DAO, който функ-
ционира без борд 
на директорите и 
управляващи парт-
ньори, а решенията 
за инвестициите се 
взимат изцяло от 
акционерите. Може 
и да ви се струва 
налудничаво, но той 
вече привлече 168 
млн. щ. долара капитал под формата на дарения в крипто-
валута, поставяйки световен рекорд за кампания за споде-
лено финансиране. Неговата първа инвестиция пък е в гер-
манския стартъп Slock.it, който се занимава с ... познахте 
– внедряване на blockchain в сферата на Internet of Things. 
Сред първите му проекти са заключващи устройства, кои-
то работят на базата на подобни „умни договори“ и могат 
чрез тях да предоставят достъп до апартаменти под наем, 
велосипеди и т.н. Платформа, пред която дори иноватив-
на услуга като AirBNB изглежда остаряла. Това всъщност 
може да даде 

íîâ òëàñúê íà èêîíîìèêàòà 
íà ñïîäåëÿíåòî
позволявайки на хиляди хора по света да отдават под наем 
своето имущество – домове, дворове, мебели, инструменти 
и автомобили за броени часове и да получават заплащане 
за това.

Други интересни проекти, базирани на blockchain, са 
prediction market сайтът Augur, платформата за дигитална 
демокрация BitVote, както и Healthchain – услуга, позво-
ляваща на пациентите да проследяват кой има достъп до 
техните медицински данни. Днес, според някои проучва-
ния, броят на стартъпите в сферата на blockchain набли-
жава 1000, като повечето от тях дори не са съществували 
преди две години. Към бранша обаче вече гледат и воде-
щи корпорации, включително Microsoft, IBM, Deloitte и др. 
Microsoft, която отдавна приема плащания в биткойни, нас-
коро представи и новата си „облачна“ платформа Ethereum 
Blockchain as a Service, която е част от Azure и първоначал-
но ще бъде насочена към компании за финансови услуги. 
В началото на годината пък Nasdaq OMX Group обяви, че 
започва партньорство със стартъпа Chain, за да тества тех-
нологията в сферата на търговията с акции.

Дори банките, 
които са сочени като 
потенциални жертви 
на blockchain рево-
люцията, поглеждат 
към тази техноло-
гия, в опит да опти-
мизират процесите 
си и да подобрят 
обслужването на 
клиентите. Този тип 
играчи по-скоро 
създават затворени 

blockchain платформи. Според мнозина обаче този подход 
наподобява ранните години на интернет, когато различни 
корпоративни и държавни играчи се опитваха да създават 
свои затворени мрежи за комуникация, а постепенно мре-
жата се отвори и именно този отворен характер стимулира 
огромните иновации в нея.

Един много интересен стартъп в областта е израелската 
Colu, която се занимава със създаването на дигитални ва-
лути за местни общности и региони. Дейност с огромен по-
тенциал в развиващите се страни, където банкова инфра-
структура почти не съществува и населението има нужда 
от алтернативни инструменти за размяна на блага. Според 
някои анализатори, ако този подход се развие, може дори 

äà çàñòðàøè íàöèîíàëíèòå âàëóòè

Все още обаче е рано да се говори за подобен развой. 
Междувременно и самите правителства – от Великобрита-
ния, до Гърция и Естония, вече разглеждат възможностите 
за използване на blockchain за оптимизиране на редица 
дейности и намаляване на бюрокрацията. В един скорошен 
доклад на британското правителство например се посочва, 
че технологията има огромен потенциал в сфери като съ-
бираемостта на данъци, издаване на документи, поддър-
жане на регистри за земя и др.

От малки стартиращи фирми, до големи държавни и 
частни организации – blockchain вече си извоюва сред 
всички авторитета на мощна система за доказване на ав-
тентичност и съхраняване на факти. Днес все още се спо-
ри дали биткойн ще продължи да съществува дълго, или 
ще бъде заменена от друга по-перспективна криптовалута. 
Каквото и да се случи с нея обаче, сигурното е, че техноло-
гията blockchain, която лежи в основата й, тепърва пред-
стои да навлиза във все повече сфери от живота ни.   
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ЧОВЕКЪТ,
ÊÎÉÒÎ ÏÐÅÄÑÊÀÇÀ 
ÁÅÇÑÌÚÐÒÈÅÒÎ
àâòîð: Àëåêñàíäúð Àëåêñàíäðîâ

Технологичната сингулярност 
(singularity) е понятие, с което 
се обозначава онзи хипотети-
чен бъдещ момент, когато един 
изкуствен интелект ще използ-

ва всички ресурси на цивилизацията ни, 
а хората или ще се слеят с него посред-
ством разнообразни устройства, или ще 
бъдат подчинени. Някои футуролози до-
пускат, че подобно развитие е възможно 
в далечното бъдеще. Според един чо-
век обаче, то ще се случи със сигурност, 
при това – плашещо скоро. Писателят, 
изобретател и ръководител на подраз-
деление в Google Реймънд Кърцвейл 
прогнозира, че до 2029 г. ще можем да 
картографираме напълно човешкия мо-
зък и приблизително по същото време 
ще се появи първият пълноценен из-
куствен интелект, а достигането до със-
тояние на технологична сингулярност 
ще се осъществи броени десетилетия 
по-късно.

Нанотехнологии, подобряване на 
човешкото тяло, биотехнологии - прог-
нозите на Кърцвейл обхващат почти 
всички най-впечатляващи сфери на на-
учния прогрес. Той прогнозира начина, 
по който телата ни ще се променят, а 
съзнанието ни ще се свърже безжично 
с мрежата, за да може да достъпва и 
обработва информация много по-бър-
зо, както и да 

êîìóíèêèðàìå 
òåëåïàòè÷íî

Процес, който Кърцвейл нарича Чо-
вешко тяло 2.0, а мнозина може би биха 
привидели в него мрачния сценарий на 
холивудската трилогия „Матрицата“.

Според футуролога обаче, това всъщ-

ност вече се случва с масовото използ-
ване на смартфони, които на практика 
вече ни превръщат в своеобразни ки-
борги, добавяйки към тялото ни огромна 
изчислителна мощ и достъп до цялата 
информация на света. Той просто смята, 
че е въпрос на време тази функционал-
ност да се прехвърли направо в главите 
ни чрез технологии от типа „интерфейс 
мозък – компютър“ (BCI – Brain Computer 
Interface). И това, убеден е Рей Кърцвейл, 
ще бъде най-голямата промяна на чо-
вешкия мозък от неговото оформяне при 
приматите преди 
милиони години. 
С тази разлика, че 
този път ще се осъ-
ществи по изкуст-
вен начин. А скоро 
след това ще се на-
учим да записваме 
цялото си съзнание 
на дигитален но-
сител, с което ще 
дойде и

åðàòà íà 
÷îâåøêîòî 
áåçñìúðòèå

Може Кърцвейл 
да ви звучи като 
поредния луд, който се бори за медийно 
внимание, поставяйки си етикета футуро-
лог, и може би се питате защо трябва да 
вярваме на толкова налудничави пред-
сказания. Истината е, че той днес е сред 
най-уважаваните лектори и събеседници 
в телевизионни студия по теми, свърза-
ни с бъдещето, книгите му се продават 
изключително успешно, а през декември 
2012 г. Google го назначи на ръководна 
позиция в подразделението си за нови 
проекти, свързани с машинното обучение 

ÈÇÊÓÑÒÂÅÍ ÈÍÒÅËÅÊÒ, 
ÑÒÎÒÈÖÈ ÏÚÒÈ ÏÎ-ÓÌÅÍ 
ÎÒ ÕÎÐÀÒÀ, ÑÎÖÈÀËÍÎ 
ÄÂÈÆÅÍÈÅ ÇÀ ÏÐÀÂÀÒÀ ÍÀ 
ÐÎÁÎÒÈÒÅ, ÊÀÐÒÎÃÐÀÔÈÐÀÍÅ 
ÍÀ ×ÎÂÅØÊÈß ÌÎÇÚÊ, À 
ÏÎ-ÊÚÑÍÎ - È ÍÅÃÎÂÎÒÎ 
ÊÎÏÈÐÀÍÅ ÍÀ ÊÎÌÏÞÒÚÐ - 
ÄÎÁÐÅ ÄÎØËÈ Â ÑÒÐÀÍÍÈß 
ÑÂßÒ ÍÀ ÏÈÑÀÒÅËß È 
ÈÇÎÁÐÅÒÀÒÅË ÐÅÉ ÊÚÐÖÂÅÉË
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и компютърната обработка на езика. 
А може би най-важната причина да 
вярваме на предсказанията на Рей 
Кърцвейл за бъдещето е, че в мина-
лото много от неговите прогнози вече 
са се осъществили.

Футурологът и визионер пише за 
бъдещето на технологиите още от 
1990 г., когато излиза неговата първа 
книга „Ерата на интелигентните ма-
шини“. От тогава до днес са минали 
близо три десетилетия – време, кое-
то може и да е кратко в исторически 
план, но е доста дълго по отношение 
развитието на информационните тех-
нологии. През този период Кърцвейл 
прави много прогнози и 

ñ ó÷óäâàùà òî÷íîñò 

успява да предскаже бума в използ-
ването на интернет, както и в създа-
ването на ново интернет съдържа-
ние, появата на безжичния достъп 
до мрежата, на технологиите за раз-
познаване на глас, екзоскелетите, 

роботизираните крайници, автома-
тичните гласови системи от типа IVR 
(Interactive Voice Response) и много 
други технологични постижения.

Още в началото на века той пред-
сказва появата на автономните авто-
мобили, но под формата на своеоб-
разни „кибернетични шофьори“, които 
ще управляват съществуващите коли 
и ще комуникират с останалите авто-
мобили, както и със сензори по пътя. 
Други от по-значимите прогнози на 
известния футуролог са бурното раз-
витие на системите за разпознаване 
на изображения, както и навлизане-
то на компютрите в класните стаи. 
Любопитно е, че когато през 1990 г. 
Кърцвейл пише в своята книга, че ин-
тернет ще се използва масово по све-
та, и то предимно от неспециалисти 
в тази област, глобалната мрежа те-
първа прохожда и има едва 2.6 мили-
она потребители на цялата планета, 
предимно в академичните, военните 
и корпоративните среди. Освен това 

писателят още тогава обявява, че в 
„бъдеще“ ще имаме нужда от интели-
гентни онлайн търсачки, чрез които 
да откриваме нужната ни информа-
ция в това огромно море от данни. 

Може би най-известното му сбъд-
нало се предсказание обаче е това, 
че 

êîìïþòúð ùå ïîáåäè 
íàé-äîáðèÿ øàõìàòèñò 
до 2000 година. Припомняме, че за 
първи път световният шампион по 
шах Гари Каспаров беше победен 
от компютъра Deep Blue на IBM през 
май 1997 г., а няколко години след 
това превъзходството на машините в 
тази игра стана норма.

Виждайки много от своите прог-
нози да се сбъдват, Кърцвейл про-
дължава да пише и да ни провокира 
с нови впечатляващи предсказания. 
През 1999 г. той публикува втората 
си по-значима книга „Ерата на оду-
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хотворените машини“, а през 2005 г. 
- „Сингулярността е близо“, в които 
прави по-малко конкретни прогнози в 
краткосрочен план и акцентира вър-
ху появата на изкуствения интелект и 
технологичната сингулярност. Между 
другото, в тях той прави важни пред-
положения за развитието на супер-
компютрите, както и за възможността 
за провеждане на телефонни разго-
вори чрез холограми. 

Писателят е убеден, че до 2030 г. 
компютър ще премине за първи път 
теста на Тюринг. Става въпрос за 
тест, измислен от гениалния мате-
матик Алан Тюринг, който има за цел 
да определи дали една компютърна 
система е пълноценен изкуствен ин-
телект. Най-общо той се свежда до 
това, че ако външен наблюдател не 
може да разпознае дали говори с ма-
шина, или с човек, то 

ìàøèíàòà å 
ïðåìèíàëà òåñòà

През следващите десетилетия 
след 2030 г., убеден е Кърцвейл, из-
куственият интелект ще надмине 
многократно човешкия във всички 
сфери.

Според някои анализатори, висо-
ката степен на успеваемост на писа-
теля при предсказването на бъдещи 
събития се дължи основно на него-
вия подход да прави предположения 

за вече съществуващи технологии, 
допускайки как ще се развият те в 
краткосрочен план (няколко години 
или десетки години). Така например, 
ако си свидетел на появата на интер-
нет и си малко по-прозорлив, ти би 
могъл да допуснеш, че тази техноло-
гия ще се разпространи. Каквато и да 
е причината за неговия успех обаче, 
истината е, че предсказанията на 
Кърцвейл имат огромен процент на 
успеваемост и е пресметнато, че до 
момента повечето от тях са се осъ-
ществили изцяло или в сходен ва-
риант. На въпроса как може да пред-
полага толкова значими промени и 
събития като появата на изкуствения 
интелект с точност до конкретна годи-
на, той отговаря, че е впечатляващо 
колко предсказуемо е експоненциал-
ното развитие на информационните 
технологии.

Някои от прогнозите в книгите на 
Кърцвейл засягат и политиката. Така 
например той предсказва краха на 
Съветския съюз, свързвайки го с на-
влизането на нови комуникационни 
технологии като клетъчните телефо-
ни, които обезсилват тоталитарната 
власт да контролира информацията. 
Разпадането на бившия социалисти-
чески блок действително се случва, 
а през 2005 г. Михаил Горбачов се 
среща с американския писател и по-
твърждава пред него, че либерали-
зацията в използването на електрон-

ните комуникации наистина е била 
важен фактор за промените. Друга 
по-значима прогноза на футуролога в 
областта на политиката е налагането 
на ново световно управление до 2020 
година. Днес – в края на 2016 г. – оба-
че, нейното сбъдване изглежда малко 
вероятно.

Реймънд Кърцвейл далеч не е 
изцяло оптимистично настроен по 
отношение на предстоящата според 
него поява на изкуствения интелект, 
дигитализирането на тялото и техно-
логичната сингулярност. Той невед-
нъж е заявявал, че осъзнава потен-
циалните заплахи на подобни мощни 
нови технологии. Затова и в началото 
на 2009 г. създава в партньорство с 
NASA, Google и основателя на със-
тезанията X Prize Питър Диамандис 
учебно заведение от нов вид, наре-
чено Singularity University (Универси-
тет по сингулярност). В него някои от 
най-значимите учени и мислители на 
нашето време обучават младежи в 
сфери като изкуствения интелект, на-
нотехнологиите и биотехнологиите, 
подготвяйки ги за едно все по-дина-
мично бъдеще. Кърцвейл неведнъж е 
заявявал, че новите технологии могат 
да ни донесат огромни предимства, 
но и крият сериозни рискове. И по 
всичко личи, че прави необходимото, 
за да се увери, че следващите поко-
ления ще бъдат подготвени за тези 
предизвикателства.   
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БЪДЕЩЕ СЕГА:
ÅËÅÊÒÐÎÊÎËÈ ÏÎ
ÅËÅÊÒÐÎÏÚÒÈÙÀ
àâòîð: Âëàäèìèð Ìèòåâ

А ко комунизмът е електрификация и съветска 
власт по думите на Ленин, то технологичното  
развитие показва, че бъдещето на капитали-
зма изглежда също е свързано с електрифи-
кация. Само че на велосипеди, автомобили и 

пътища. 
Разработките и в трите области се множат в последно 

време. И вече не става дума просто за коли, захранвани 
от батерия, а за способността при въртенето си гумите на 
велосипед или автомобил да генерират ток, който да бъде 

оползотворяван в движение. 

Åëåêòðè÷åñêè ïúòèùà

Електрификацията на транспорта обаче засяга не само 
превозните средства, но и пътищата. В края на юли Кали-
форнийската енергийна комисия одобри пилотна програма, 
според която пиезоелектрични кристали ще бъдат инстали-
рани на няколко магистрали в щата. Всеки от въпросните 
кристали е с размери на батерия за часовник и създава 
електричество, когато е притиснат, например ако над него 
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мине автомобил. Изчисленията на учените са, че 10-кило-
метрова магистрала, постлана с тези кристали, би създала 
достатъчно ток, за да се задоволят нуждите на град от над 
100 000 души.  

Подобна технология вече се използва в други страни. 
Например всички екрани на токийската гара на Източноя-
понската железопътна компания се захранват от движение-
то на хората по пиезоелектричния под на гарата. В Италия 
вече е подписан договор за изграждане на пиезоелектрич-

но шосе по част от магистралата Венеция-Триест. В Израел 
технологията също се използва по магистралите и оттам 
идеята е пренесена и в Калифорния. 

Сред най-известните пиезоелектрични кристали са 
кварцът и топазът. Вибриращ кристал в кварцовия часов-
ник позволява да се създаде електрически сигнал с много 
прецизна честота. Поради тази причина кварцовите часов-
ници са поне една степен по-точни от механичните. Пак пи-
езоелектрични кристали се използват и при направата на 

ÒÅÕÍÎËÎÃÈ×ÍÎÒÎ 
ÐÀÇÂÈÒÈÅ 
ÂÚÇÐÀÆÄÀ 
ÌÎÄÀÒÀ ÎÒ 
ÍÀ×ÀËÎÒÎ ÍÀ ÕÕ 
ÂÅÊ, ÊÎÃÀÒÎ 38% 
ÎÒ ÀÂÒÎÌÎÁÈËÈÒÅ 
Â ÑÀÙ ÑÀ ÁÈËÈ 
ÅËÅÊÒÐÈ×ÅÑÊÈ
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музикални инструменти 
– например електрически 
китари, при изработване-
то на електрически запал-
ки за цигари и във военна-
та сфера за сонари. 

Åëåêòðè÷åñêèÿò 
âåëîñèïåä

Американската фирма 
GeoOrbital от щата Маса-
чузетс предложи тази го-
дина възможност да пре-
върне всеки велосипед 
в електрическо колело, 
като се смени предната 
гума със специално из-
работена. Централната 
част на новата гума не се 
върти, а се движи само 
периферията, която се докосва до земята. Това позволява 
вътре, в центъра на предната гума, да се разположи дос-
та техника – 500-ватов електрически мотор, литиево-йонни 
батерии, електроника, USB портове за зареждане и други 
компоненти, които не могат да се сложат в традиционно ко-
лело със спици.  

В момента велосипедът се предлага без възможност да 
се въртят педалите, но в бъдеще и тя ще бъде въведена. 
Когато моторът не се използва, въртенето на гумата служи, 
за да зарежда батерията. Скоростта, която може да се по-
стигне, е между 20 и 32 км/ч, а батерията позволява да се 
изминат 80 км с едно четиричасово USB зареждане. 

Има и електрически велосипед, при който задното коле-
ло е технологоемкото. Изследователският екип SENSEable 
City от Масачузетския технологичен институт анонсира 
през 2009 г. двуколка с 250- или 350-ватов електрически 
двигател. Електрониката на задното колело позволява да 
се установи кога колоездачът има нужда от по-голяма мощ-
ност на двигателя – например, когато катери баир, и да му 
я даде. Животът на батерията се удължава с презарежда-
не при работата на спирачките. Отделно от това батерията 
може да се откача, за да бъде заредена вкъщи. При каране 
колелото се свързва със смартфона на собственика и ако 
притежателят на колелото се отдалечи от блутут зоната на 
велосипеда заедно с телефона си, то автоматично се за-
ключва до завръщането на телефона. Проблемът тук е, че 
употребата на задната гума за електрическото задвижване 
премахва възможността за използване на повече от една 
скорост. 

Àâòîìîáèëèòå

Технологичните решения във връзка с електрификация 



11
3

АВ
ТО

на автомобилите датират от 20-те години на… ХІХ век. 
Първият електрически автомобил официално е този на 
Робърт Дейвидсън от Абърдийн, създаден през 1837 г. Той 
използва ранна разновидност на батериите за задвижва-
не.

Всъщност последното десетилетие на ХІХ век и пър-
вото на ХХ век са „златен век“ за електрическите авто-
мобили. През 1911 г. дори се появява първата хибридна 
бензиново-електрическа кола. Тя е създадена от фирма, 
намираща се в Чикаго.  

По онова време електрическите автомобили не са мо-
жели да надскочат границата от 32 км/ч. Но те са изпре-
варвали по различни характеристики конкурентите си с 
друг вид двигател. Например не създавали вибрации, ня-
мали миризма и не били шумни – проблеми, наблюдавани 
при бензиновите двигатели. Нямали нужда и от смяна на 
скорости. Били и по-лесни за стартиране. Бензиновите 
коли изисквали използване на манивела, за да запалят. 
Неслучайно в началото на ХХ век 38% от американските 
автомобили са електрически. Други 40% са парни, а само 
22% са бензинови. 

Само че няколко събития удрят по електрическия ав-
томобил и дават предимство на бензиновия. Причината 
за промяната не е само в ниските цени на петрола в на-
чалото на ХХ век. През 1908 г. Хенри Форд пуска на на-
родни цени първия народен автомобил Ford T с бензинов 
двигател. През 1912 г. бензиновата кола струва само 650 
долара, докато за електрическата трябва да се платят над 
1000 долара. През същата година Чарлс Кетъринг въвеж-
да електрическия стартер, който прави ненужна маниве-
лата. 

Реабилитацията на електрическите автомобили ста-

ва през 90-те години на ХХ век, когато притесненията от 
газовите емисии, създаващи парников ефект, нарастват. 
През 1997 г. в Япония се появява първата серийно про-
извеждана хибридна кола – Toyota Prius. През 2006 г. в 
Силициевата долина стартира компанията Tesla Motors, 
която днес е сред водещите в бранша. В последно време 
в Китай ударно също развиват електрически автомобил-
ни технологии. 

„Ако всички лекотоварни превозни средства в Щатите 
станат хибридни или електрически, със сегашното ниво 
на технологиите можем да намалим зависимостта си от 
чуждестранния петрол с 30-60%, като в същото време 
понижим въглеродното замърсяване от транспортния 
сектор с 20%“, пише на сайта на американското енер-
гийно министерство. За целта президентът Барак Обама 
е обявил EV Everywhere Grand Challenge – инициатива, 
която трябва да събере най-способните учени, инженери 
и най-успешните фирми, така че да се създадат до 2022 
г. електроавтомобили на цени като днешните бензинови 
коли. Поделението на американското енергийно минис-
терство за изследователски проекти ARPA-E инвестира в 
нови видове батерии, с които да се изминава по-голямо 
разстояние с едно зареждане, и в изработването на дос-
тъпни като цена алтернативи на материалите, използвани 
в електрическите мотори. 

В Китай през 2015 г. продажбите на електрически и хи-
бридни автомобили достигнаха 188 700 бройки – ръст от 
223% спрямо 2014 г. Субсидиите за покупка на подобен 
автомобил могат да достигнат до 13 800 долара. По този 
начин Китай се е превърнал в най-големия пазар за по-
добни возила в света, според американския сайт за зе-
лени технологии Clean Technica. Може би поне за Китай 
комунизмът продължава да е народна власт плюс елек-
трификация.  На возилата.   
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ИНВАЗИЯТА НА 
ÒÀÊÑÈÒÀÒÀ ÐÎÁÎÒÈ
àâòîð: Àëåêñàíäúð Àëåêñàíäðîâ

Тревогите, че новите технологии могат да направят 
ненужни цели професии и да оставят хиляди хора 
на улицата, не са от вчера. Всъщност подобни 
страхове са били в основата на едно от първите 
протестни движения в новата човешка история – 

това на лудитите, насочено срещу навлизането на тъкач-
ните станове в началото на първата индустриална рево-
люция. Днес обаче тези страхове са по-силни от всякога, 
а причината е в появата на безпрецедентен брой нови тех-
нологични сектори, заплашващи традиционните индустрии 
– от роботиката и изкуствения интелект, през летящите 
дрони, до 3D принтерите, чат ботовете, нанотехнологиите 
и какво ли още не. А може би най-силна е тревогата на про-
фесионалните шофьори – таксиметрови, автобусни и дру-
ги, които наблюдават с безпокойство развитието на един от 
най-впечатляващите нови технологични сегменти – този на 
автономните автомобили. Започнал като експеримент на 
онлайн гиганта Google по магистралите на някои американ-
ски щати, днес интерес към него имат както ИТ корпорации 
като Apple, Uber, Alibaba и Baidu, така и производители от 

автомобилната индустрия като Mercedes, Ford и Volvo. А 
само преди около седмица заплахата за професионалните 
шофьори по света стана с една идея по-реална.

Вече от няколко дни мобилната платформа за споделе-
ни превози Uber, която е отдавнашен противник на такси-
метровите шофьори, предоставя на жителите на амери-
канския град Питсбърг превози с автономни автомобили, 
движещи се сами, без човешка намеса. В тях, разбира се, 
има и служители на технологичната компания, но те по-ско-
ро следят дали всичко е наред и се намесват само когато е 
наложително. Засега услугата се предлага тестово на огра-
ничен брой клиенти, но ако тестовете преминат успешно, 
компанията планира да я пусне 

çà ìàñîâèòå ïîòðåáèòåëè 

и да я предложи в повече градове. Посоката е ясна – за-
почвайки като приложение за споделени превози, което 
свързва собствениците на коли с хора, които имат нужда 
от транспорт, Uber е на път да извади първите от уравне-
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ÊÀÊ ÒÅÕÍÎËÎÃÈ×ÍÈ ÊÎÌÏÀÍÈÈ 
ÊÀÒÎ UBER, LYFT È TESLA ÑÀ ÍÀ 
ÏÚÒ ÄÀ ÏÐÅÄÈÇÂÈÊÀÒ ÌÎÆÅ 
ÁÈ ÍÀÉ-ÇÍÀ×ÈÌÀÒÀ ÏÐÎÌßÍÀ 
Â ÖßËÀÒÀ ÈÑÒÎÐÈß ÍÀ 
ÒÐÀÍÑÏÎÐÒÀ - ÏÐÅÌÀÕÂÀÍÅÒÎ 

ÍÀ ØÎÔÜÎÐÀ

Uber вече тества в Питсбърг автономните си коли

нието и да изостави изцяло философията на „споделената 
икономика“, предлагайки една изцяло роботизирана услу-
га. Донякъде е трудно да обвиняваме компанията за това, 
след като опитите й да превърне транспортните превози в 
споделена услуга бяха посрещнати „на нож“ от регулатори, 
таксиметрови компании и дори от собствените й шофьори 
в десетки страни по света. Такси превозвачите почти нався-
къде водят съдебни дела срещу американската мобилна 
платформа, а в Париж дори прибегнаха до масови проте-
сти, палене на гуми по улицата и сбивания с шофьорите 
на Uber. В Лондон пък водачите, предлагащи превози чрез 

приложението, решиха да подадат колективен съдебен иск, 
настоявайки то да ги назначи на трудов договор. Въпреки 
че подобно искане е равносилно на това примерно уебсай-
товете за фрийленс услуги да назначат хилядите фрийлен-
съри като техни служители или пък онлайн аукционът eBay 
да назначи на трудов договор като търговци всичките си 
потребители, които продават стоки през него. Посланието 
на Uber е ясно: Щом никой не иска да свързваме хората, 
улеснявайки ги да правят споделени пътувания, ще се на-
сочим към ... роботите.

Истината е, че компанията далеч не е единствената, 
която гледа в тази футуристична посока. Нейният по-малък 
конкурент Lyft, който предоставя сходни транспортни услу-
ги, също неотдавна обяви плановете си да развива превози 
с автономни коли. А както вече писахме в предишния брой 
на сп. „Икономика“, основателят на Tesla Motors Илон Мъск 
съвсем наскоро публикува своята стратегия за развитието 
на компанията през следващите десет години, разкривайки 
визията си за бъдеще, в което собствениците на електри-
чески „умни“ возила ще ги оставят да транспортират други 
хора, когато не ги ползват самите те. По този начин коли-
те на практика „ще работят“ за своите собственици и ще 
връщат част от парите, вложени в тях, превръщайки се от 

В Сингапур също работят 
таксита без шофьор - nuTonomy

Ôîòî nuTonomy
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пасив в актив. И отново - изваждайки таксиметровите шо-
фьори от уравнението.

По всичко личи, че след анонсите от Uber и Tesla, иде-
ята за автономни таксита набира скорост, а компании и 
организации се надпреварват да обявяват включването 
си в тази нова икономическа сфера. Неотдавна напри-
мер сингапурските власти обявиха, че започват тестове 
на таксита без шофьори и ще си партнират по проекта 
със стартиращата фирма nuTonomy. В Китай също имат 
подобни планове, а два от технологичните лидери в стра-
ната – Alibaba и Baidu – вече представиха свои „умни“ 

коли през последните месеци.

Междувременно един друг транспортен подсегмент е на 
път да въведе дори още по-бързо технологиите за автоном-
но управление и да застраши препитанието на още една 
голяма група професионални шофьори. Става въпрос за 
автобусните превози, при които „умните“ возила изглежда 
ще навлязат масово преди това да се е случило при колите. 
Още в началото на лятото по улиците на Вашингтон тръгна 

ïúðâèÿò àâòîáóñ áåç øîôüîð

който реално превозва пътници. Той е разработен от ком-
панията Local Motors и е иновативен също и с метода си на 
производство – изцяло чрез 3D принтиране. Освен това е 
електрически и може да бъде извикан от пътниците чрез 
мобилно приложение, а вграденият изкуствен интелект 
разказва на возещите се за околните забележителности.

Скоро след това Mercedes Benz представи свой модел 

на автономен автобус, наречен Future Bus, който дори 
беше тестван успешно в околностите на Амстердам. Дру-
га концепция на автобуси без шофьор, наречена EasyMile, 
пък е тествана в Хелзинки. Бързото навлизане на тази тех-
нология при пътническите автобуси е продиктувано от по-
добрата регулация и институционалния характер на този 
тип услуги, което позволява и по-добър контрол на подобни 
тестови проекти.

И докато властите в редица страни по света все още се 
чудят дали да позволят движението на возила без шофьор 
по обществените пътища (в Германия вече се разглежда 

нов законопроект, според който в автономните коли ще 
трябва задължително да има и шофьор), браншът вече на-
бира скорост и превзема все повече нови територии. Така 
например в рамките на един европейски проект се разра-
ботват товарни кораби, управлявани дистанционно, а една 
компания в Лас Вегас възнамерява да пусне ... летящи ро-
ботизирани таксита. 

„Бъдещето вече е тук, просто е неравномерно разпре-
делено“ - казва фантастичният писател и футуролог Уи-
лям Гибсън и може би сегментът на автономните возила 
представя по най-добрия начин тази сентенция. Един нов 
сектор, базиран на иновативни софтуерни технологии за 
картографиране и разпознаване на обекти, е на път да про-
мени изцяло начина, по който пътуваме. И вероятно – да 
се превърне в първото бойно поле от новата война между 
технологичните компании и съвременните лудити, която 
едва ли някой би могъл да прогнозира как ще завърши.   

И първият автономен автобус вече е в движение във Вашингтон
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36-тонен верижен багер успява да се изкачи 
върху огромен куп от камъни, да копае пред 
смаяните погледи на публиката и не само това 
– накрая остава паркиран, като се опира само 
на задната част на веригите си. Това е един-

ствено по възможностите на едни от най-качествените стро-
ителни машини - LiuGong. 

За втора поредна година екипът на „Геотрейдинг“ АД не 
изневери на стила си и отново представи по най-атрактив-
ния начин машините в действие по време на изложението 
СтроМа Експо на кариера „Балша“ край София. Шоуто на ба-
герите наистина си заслужаваше, а екстремните изпълнения 
оставиха без дъх част от посетителите – професионалисти 
от строителния бранш и представители на търговски фирми 
за машини. 

Паркирането на 36-тонния верижен багер LiuGong 936E на 
задната част на веригите му върху планина от камъни беше 
само една от показаните атракции. И докато публиката тръп-
неше в очакване дали машината ще падне, за да повиши гра-
дуса на напрежението, операторът спря под стрелата на ги-
ганта минибагер LiuGong 365B. Изпълнението беше напълно 

LiuGong, 
Atlas Copco 

и Lannen

Машината за фрезоване на асфалт Dynapac - Atlas Copco 
PL500 е идеална за пътни ремонти

LiuGong 936E впечатли със своята отлична възможност за 
преодоляване на височини
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завършено, след като кофата на минибагера беше вдигната 
високо във въздуха. Атрактивното първо представяне на ма-
шините на китайския бранд получи заслужени аплодисмен-
ти от публиката. Това обаче далеч не беше всичко. Профе-
сионалистите, които бяха на миналогодишното издание на 
СтроМа Експо, вече знаят, че най-доброто представяне там 
е на „Геотрейдинг“ АД и очакваха още изненади в демонс-
трационната зона. Очакванията им бяха възнаградени подо-
баващо. Те видяха не само как могат да работят верижните 
багери 936E и 922E LiuGong. Пред погледите на посетители-
те стрелите на машините бяха вдигнати високо във въздуха, 
а двете кофи бяха спрени една до друга. Така за пореден път 
по атрактивен начин бяха показани уникалните възможности 
на машините на терен. Със своите бързина, икономичност и 
доказано качество на основните възли багерите LiuGong са 
идеални за българските условия. В това се увериха присъст-
ващите на изложението. Минибагерът 365В също взе дейно 
участие в шоуто. Атрактивни завъртания и движение на две 
гуми привлякоха погледите на посетителите. 

Многофункционалната машина Lännen 8800i беше изклю-
чително интересна за гостите на изложението. На пръв по-
глед тя е обикновен багер-товарач, но всъщност е много по-
вече от това. „Може да се използва не само в строителството, 
но и при жп ремонти – да сменя контактна мрежа, в горското 
стопанство, при път-
но поддържане на 
улици и т.н. Всичко 
това става възможно 
с различен прикачен 
инвентар“, казаха от 
„Геотрейдинг“ АД. 
Многофункционални-
ят Lännen 8800i може 
да се използва вместо 
няколко машини. „Ин-
вестицията в покупка-
та на тази машина е 
една от най-добрите, 
които строителните 
компании могат да 
направят. Машината 
разполага с две пред-
ни кофи – със зъби за 
копаене и без зъби за 
почистване на канав-
ки. Със специалната 
щипка машината може да се използва за хващане и изправя-
не на стълбове. Посетителите на изложението бяха приятно 
изненадани именно от тази функция на машината, показана 
на СтроМа Експо. 

В действие беше демонстриран и еднобандажният ва-
ляк CA5500D Dynapac-Atlas Copco, който е предназначен 
за уплътняване на почви. Посетителите видяха машината 
в работни условия и усетиха вибрациите при включването 
на специална функция. Беше показана и машина за студено 
фрезоване на асфалт Dynapac – Atlas Copco PL500, която 

има 50-сантиметров режещ барабан и е идеална за пътни 
ремонти, а шведският производител на техниката е познат 
от десетки години на българския пазар.

Много от гостите на изложението пробваха машините в 
демонстрационната зона на „Геотрейдинг“ АД. Част от тях 
бяха професионални оператори, дошли да тестват машини-
те преди покупка, а други се качиха например от любопит-
ство как се управлява едно 36-тонно „чудовище“. 

„Занимавам се с продажба на резервни части и за пръв 
път се качих на багер в живота си. Избрах вашия LiuGong 936 
Е. Хареса ми хидравликата, добра е“, каза Атанас Пенков, 
след като слезе от верижния багер. Минибагерът 365B пък 
впечатли операторите, които го изпробваха на кариера „Бал-
ша“, със своята маневреност. „Много добра машина“, каза 
първият тествал техниката. 

„В демонстрационната зона представихме три марки ма-
шини на СтроМа Експо. Професионалистите в бранша каз-
ват, че Н и Е сериите на китайския производител LiuGong са 
много добри и достойни за европейския пазар. Dynapac-Atlas 
Copco няма нужда от представяне – машините са познати в 
България. Що се отнася до Lännen – това е нова марка за 
страната. Във Финландия тази марка е на първо място по 

продажби на багер-то-
варачи, което е пока-
зателно за качеството 
на машините“, казаха 
от ръководството на 
„Геотрейдинг“ АД и 
допълниха: „Ние сме 
фирма, предлагаща 
решения за професио-
налисти в бранша. Не 
просто машини, а ре-
шения!“

Дружеството има-
ше и свой щанд 
ProAuto by Geotrading 
точно срещу демон-
страционната зона. 
Там бяха експонирани 
кари, колесен и вери-
жен багер LiuGong, 
валяк Dynapac-Atlas 

Copco, гуми Belshina, Barkley, Brigestone, земекопни проду-
кти Hensley, смазочни продукти Rymax, ситови повърхности 
Inelas Poliuretanos и швейцарските лагери RKB. 

Щандът беше посетен от посланика на Република Бела-
рус Н.Пр. Владимир Варонкович и от неговия съветник по 
търговско-икономическите въпроси Олег Белов, както и от 
председателя на УС на Камарата на строителите в България 
инж. Светослав Глосов, които от там наблюдаваха с интерес 
забележителното представяне на машините в действие от 
„Геотрейдинг“ АД.   

Верижните багери LiuGong и валякът Dynapac - Atlas Copco 
направиха незабравимо шоу на СтроМа Експо

Инвестицията в многофункционалния Lännen 8800i си 
заслужава, защото замества няколко други машини

На щанда си „Геотрейдинг“ АД 
показа всичките си продукти за 
минния и строителния бранш
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ÂÑÅ ÏÎÂÅ×Å ÌÅÄÈÉÍÈ 
ÃÐÓÏÈ ÒÅÑÒÂÀÒ 
ÊÎÌÏÞÒÚÐÍÈ ÏÐÎÃÐÀÌÈ, 
ÑÏÎÑÎÁÍÈ ÑÀÌÈ ÄÀ 
ÑÚÇÄÀÂÀÒ ÍÎÂÈÍÀÐÑÊÎ 
ÑÚÄÚÐÆÀÍÈÅ

Напоследък на журналистите все по-често ни се 
налага да пишем за нови технологии като авто-
номните коли и роботите, които имат потенциала 
да обезсмислят цели професии и да премахнат 
хиляди работни места. Понякога дори пишем по-

добни текстове ентусиазирано или добавяме коментари за 
това, как онези, които напуснат, ще могат лесно да се прек-
валифицират и да се занимават в бъдеще с нещо по-удо-
влетворяващо. Изглежда, обаче, е дошло времето, когато 
самата журналистическа професия попада под прицела на 
новите технологии, а мнозина виждат дори възможността 
за нейното изчезване в бъдеще и замяната й с изкуствен 
интелект.

През миналата пролет в това се е уверила журналистка-
та Сара О'Конър от Financial Times, на която в една майска 
сутрин се налага да премери сили със „същество“, наре-
чено Emma. На двете е възложено да напишат статия по 
една и съща тема за безработицата във Великобритания. 
Сара е журналист с опит в сферата, а Emma е ... софтуер-
на програма за писане на текстове, създадена от стартира-
щата фирма Stealth. Историята за сблъсъка между двете 

през погледа на журналистката е публикувана във Financial 
Times и бързо става хит в интернет. В крайна сметка изво-
дът е, че Emma се е справила със задачата много по-бързо 
и е използвала прецизно наличните факти, добавяйки и ре-
левантно свързано съдържание като например влиянието 
на евентуалния Брекзит. Тя обаче се е провалила по отно-
шение на най-важното журналистическо качество – способ-
ността да разграничи значимото новинарско съдържание 
от маловажното. Или поне такава оценка й е дала Сара. Не 
знаем какво би казала самата Emma по въпроса ...

Случаи като този с програмата Emma ще стават все 
по-чести, тъй като през последните месеци се наблюдава 
истински бум в използването на компютърни алгоритми за 
създаване на новинарско съдържание. Той е свързан преди 
всичко с Олимпийските игри в Рио де Жанейро през лятото, 
но по всяка вероятност тенденцията ще се запази и в бъде-
ще. През август от редакцията на американския „Вашинг-
тон Поуст“ съобщиха, че са „наели“ изкуствен интелект, 
който да създава и публикува сам съдържание за спортния 
форум. Той се нарича Heliograph и е създаден от вътрешен 
екип на медията. Още тогава Джереми Гилбърт, ръководи-

ЖУРНАЛИСТИТЕ РОБОТИ

ÈÄÂÀ ËÈ 
ÂÐÅÌÅÒÎ íà 
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Post, побърза да обяви, че чрез този проект компанията

íå ñå îïèòâà äà çàìåñòè 
ðåïîðòåðèòå
а по-скоро да ги улесни и освободи от някои по-безсмис-
лени задачи. Т.е. софтуерната програма се е фокусирала 
върху отразяването на по-прости и лесни за разбиране 
аспекти от провеждането на Олимпийските игри като обя-
вяване на резултатите и статистическа информация, а за 
журналистите е останало покриването на по-комплексните 
истории и анализи.

Друга медийна корпорация – китайската Toutiao, която 
развива и редица онлайн услуги, също използва спортния 
форум, за да тества възможността за създаване на нови-
нарско съдържание от изкуствен интелект. Нейният софту-
ер, наречен Xiaomingbot, е успял да публикува общо 450 
статии по време на 15-дневното спортно събитие, което 
прави средно по 30-40 текста на ден, създадени без никак-
ва човешка намеса. Изглежда, че Олимпийските игри са 
относително лесна тема за покриване от подобни „програ-
ми – журналисти“, тъй като голяма част от новинарското 
съдържание, свързано със събитието, е базирано на ста-
тистическа информация и не се изисква 

êîé çíàå êîëêî âèñîê ñòèë íà ïèñàíå

Софтуерът на Toutiao е създаден от компанията в парт-
ньорство с Университета в Пекин. Това, което прави той на 

практика, е да търси информация в базата за Олимпийски-
те игри, след което да я свързва в смислен текст. Самите 
материали трудно могат да отговорят на традиционното 
определение за статия и са по-скоро дописки със средна 
дължина около 100 думи, а най-дългата от тях е 821 думи. 
Въпреки това, според своите създатели Xiaomingbot е мно-
го по-бърз и по-добър в писането от други журналистически 
програми, създавайки много по-естествени текстове.

На този етап повечето издатели са категорични, че ма-
кар и да е много по-евтино, не очакват скоро софтуерни-
те програми да навлязат масово в писането на новини. Не 
така обаче мислят в Оксфорд, където изследователски 
екип прогнозира преди броени месеци, че журналистика-
та всъщност е една от професиите, които има голяма ве-
роятност да бъдат заменени от компютри в близко бъде-
ще. А Крис Хамънд от компанията за езикови технологии 
Narrative Science стига дори по-далече. „Някой ден машина 
би могла да спечели Пулицър“ - посочва той пред британ-
ския The Guardian.

Според мнозина, крайъгълният камък в навлизането на 
журналистически програми ще бъде моментът, в който из-
куственият интелект ще се научи да пише смислени и че-
тивни текстове, които не се отличават от тези, създадени от 
човек. Това ще стане трудно, но ако този момент настъпи, 
той ще промени качествено правилата на играта, тъй като 
ще може да генерира съдържание с много по-висока ско-
рост и ще създава несъизмеримо повече текстове от „чо-
вешките“ журналисти. Първо ще навлезе при отразяването 
на спортни резултати, борсовата търговия и прогнозите за 
времето, а след това – постепенно и в редица други медий-
ни жанрове. Новинарската група Associated Press напри-
мер отдавна публикува борсова информация, създадена 
от компютър, и далеч не е единствената.

Налага се въпросът: Какво ще стане, когато (и ако) со-
фтуерните програми се научат да пишат добре? Ще имат 
ли медиите ресурси да си създават сами такива алгоритми, 
или на пазара ще се наложат един-два големи разработчи-
ка? И ако станем свидетели на втория сценарий,

êàêâî ùå ñòàíå ñ 
ïëóðàëèçìà íà ìíåíèÿòà
и ще се стигне ли до момент, в който реално всички ще че-
тем една-единствена медия, представляваща най-добрия 
алгоритъм за писане на статии, без значение кой сайт или 
вестник отваряме? А също и: Ще искат ли хората да четат 
текстове, които са написани от програми?

Отговорът на последния въпрос всъщност може да се 
окаже утвърдителен, поне ако съдим по спадащия авто-
ритет на журналистическата професия във време, когато 
нейните представители са обвинявани във всичко – от не-
компетентност, през неграмотност, до интересчийство. Ис-
тината е, че през последните години гилдията изгуби голя-
ма част от обществената подкрепа и това може да се окаже 
от ключово значение в момент, в който тя може би ще има 
най-голяма нужда от такава.   
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ÊÂÀÍÒÎÂ ÑÊÎÊ ÇÀ КИТАЙ

àâòîð: Âëàäèìèð Ìèòåâ 

Световните икономически и технологични центрове 
– САЩ, ЕС и Китай, се надпреварват в овладява-
нето на възможностите, предлагани от т.нар. кван-
тови технологии. Те са свързани с необикновена-
та способност на субатомните частици да бъдат 

едновременно в две различни състояния или да си влияят 
при положение, че са на голямо разстояние една от друга. 

Първото свойство се използва в квантовите компютри и 
позволява на клетките им да имат стойност не само 0 или 
1, както е при обикновените изчислителни машини, но и да 
имат стойност, израязвана едновременно с 0 и 1. Така спо-
собността за калкулации нараства неимоверно.

Второто свойство е ключът за т.нар. квантова комуника-
ция – начин за обмен на информация с помощта на фотони, 
който не може да бъде „подслушван“ или „хакнат“. Успеш-
ни експерименти с квантова комуникация вече са правени 
на Земята. Но през август т.г. Китай стана първата страна 
в света, която изстреля спътник за квантова комуникация. 
Успехът е знак за нарасналата технологична мощ на кому-
нистическата държава с капиталистическа икономика. 
Íàäïðåâàðàòà 

Изстреляният от Китай сателит е част от многомилиард-
на стратегия за развитие на квантови технологии. Тя дейст-
ва през последните 20 години и цели страната да настигне 
или дори задмине Запада във фундаменталните научни 
изследвания в областта. Петгодишният китайски план за 
икономическо развитие, обявен през март, дава приори-
тет именно на квантовите технологии. Финансирането за 
базовите изследвания, сред които са и тези в областта на 
квантовата физика, е достигнало 10,1 млрд. долара през 

2015 г. През 2005 г. е било „едва“ 1,9 млрд. долара, пише в. 
Wallstreet Journal. 

Сп. Forbes бие тревога, че американският бюджет за 
изследвания в областта на квантовата физика е само 200 
млн. долара. Точни данни за китайския в тази област няма, 
но се предполага, че финансирането е няколко пъти по-го-
лямо. 

През април Европейската комисия обяви планове да за-
почне проект за насърчаване на квантовите технологии – от 
защитени комуникационни мрежи до свръхпрецизни сензо-
ри за гравитация и часовници – на стойност 1 млрд. евро 
(1,13 млрд. долара). Европейската инициатива ще старти-
ра през 2018 г. и ще е подобна по размери и амбиция на две 
вече съществуващи начинания – за изследване съответно 
на човешкия мозък и на материала на бъдещето – графен, 
известен със своята здравина и висока топло- и електро-
проводимост. 

Усещането и в трите изброени световни икономически и 
технологични центъра е, че квантовите технологии са бъ-
дещето и те трябва да бъдат развивани „сега или никога“. 
Неслучайно през 2014 г. американска компания, в парт-
ньорство с изследователи от Дания и Сингапур, се опита да 
изстреля малък сателит отново с цел квантова комуника-
ция, но ракетата, която го транспортираше до международ-
ната космическа станция, се взриви. 
Ñúùíîñòòà íà ïîñòèæåíèåòî

Китай вече обяви, че първите тестови сигнали, изпра-
тени от квантовия му сателит, са получени успешно. На 
спътника е разположена машина, която генерира скачени 

Подготовката на квантовия сателит
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двойки от фотони и ги изстрелва с лазер през специално 
създаден кристал. После тази свързана двойка се разделя 
и изпраща до две приемни станции на Земята, които са на 
разстояние 1200 км една от друга. Поради особените свой-
ства на квантовите частици всяко определяне на информа-
ционната стойност или въздействие върху единия фотон от 
двойката ще бъде отразено на мига при другия фотон. По 
този начин чрез въздействие върху изпратената от сатели-
та поредица от фотони в едната от двете станции между 
тези центрове може да бъде създаден изключително силен 
шифровъчен код. 

Могъществото на шифъра се крие в това, че той е пре-
насян между страните в комуникацията извън времето и 
пространството. При скачването на кванти промените в 
единия квант от двойката се отразяват на мига в другия, 
независимо от разстоянието помежду им благодарение на 
своеобразна телепортация. Чрез тези скачени кванти може 
да се предаде какъв всъщност е кодът в последващото об-
щуване. 

„Ето тук идва моментът за неразбиваемия код. Навяр-
но най-могъщият начин за криптиране е като се използва 
код за еднократна употреба. В този случай съобщенията 
са кодирани с таен ключ, известен само на двете страни в 
комуникацията. Теоретично, ако ключът е случаен, дълъг 
е колкото съобщението, не се използва никога повторно и 
се пази в пълна секретност, той никога не може да бъде 
разбит… Веднъж, щом хората от двете наземни станции 
създадат кода с помощта на скачените частици, те мо-
гат да криптират всяко съобщение. Методът на общуване 
може да е какъвто те пожелаят. Дори може да се използва 
обикновен телефон, след като шифровъчният код вече е 
съобщен и никой друг няма достъп до него“, обяснява аме-
риканската медия Quartz, като се позовава на математика 
Спирос Михалакис от Института за квантова информация и 
материя в Калтек, САЩ. 
Êîìïþòúðíà äîìèíàöèÿ

През юни стана ясно,  че и Китай съхранява лидерската 
си позиция в световната класация за най-бърз суперком-
пютър. Sunway TaihuLight има 10 649 600 ядра, консуми-
ра 15,37 MW ток и дава производителност от 6Gfl ops/Watt 
(общо 93 петафлопа – един петафлоп е равен на 1000 три-
лиона операции с плаваща запетая в секунда). Но Китай 
настъпва и в друга област, свързана с квантовите техноло-
гии – квантовите компютри.

През 2015 г. бе създадена съвместна лаборатория меж-
ду Китайската академия на науките и гиганта в онлайн 
търговията Alibaba. Целта е до 2020 г. да има устройство, 
способно да борави с 30 кубита (кубитовете са единиците 
с информация на квантовите компютри – аналог на бито-
вете при обикновените изчислителни машини). До 2025 г. 
машината трябва да има изчислителната мощ на днешните 
най-бързи суперкомпютри. А до 2030 г. трябва да заработи 
прототип на квантов компютър за публиката. 

Отново през 2015 г. учени от Университета по науки и 
технологии в китайския град Хефей публикуваха статия, 
в която разкриха, че за първи път в света са използвали 
„машинно учене“ – едно от измеренията на изкуствения ин-
телект при квантов компютър. Сред изводите им е, че ог-
ромните масиви от информация могат да затруднят дори 
суперкомпютрите в обработването им. Така че бъдещето 
определено е квантово. Вече и в Космоса.   

ÊÎÌÓÍÈÑÒÈ×ÅÑÊÀÒÀ 
ÄÚÐÆÀÂÀ Ñ ÏÀÇÀÐÍÀ 
ÈÊÎÍÎÌÈÊÀ ÄÎÊÀÇÂÀ, ×Å ÍÅ 
ÑÀÌÎ ÊÎÏÈÐÀ, ÍÎ È ÏÐÀÂÈ 
ÈÍÎÂÀÖÈÈ Â ÎÁËÀÑÒÈÒÅ 
ÍÀ ÊÎÌÓÍÈÊÀÖÈßÒÀ È 
ÊÎÌÏÞÒÐÈÒÅ

Изстрелването на сателита
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ÍÀÉ-ÂÀÆÍÎÒÎ 
ÏÎÏÀÄÅÍÈÅ ÍÀ 
КОБИ БРАЙЪНТ

àâòîð: Àëåêñàíäúð Àëåêñàíäðîâ

ÔÅÍÎÌÅÍÀËÍÈßÒ ÁÀÑÊÅÒÁÎËÈÑÒ ÈÑÊÀ ÄÀ ÁÚÄÅ 
ÇÀÏÎÌÍÅÍ ÎÒ ÑËÅÄÂÀÙÈÒÅ ÏÎÊÎËÅÍÈß ÊÀÒÎ 
ÐÈÑÊÎÂ ÈÍÂÅÑÒÈÒÎÐ. È ÂÅ×Å ÄÎÐÈ ÂËÎÆÈ 
100 ÌËÍ. ÄÎËÀÐÀ ÇÀ ÏÎÑÒÈÃÀÍÅÒÎ ÍÀ ÒÀÇÈ ÖÅË

Представете си, че Григор Димитров, Христо 
Стоичков, Димитър Бербатов и други знаме-
нити български спортисти инвестираха своите 
пари в технологични стартиращи фирми. Това 
би вляло ценен капитал в прохождащата бъл-

гарска стартъп сцена и в добавка би увеличило нейния 
авторитет, привличайки вниманието на обществото към 
потенциала на бранша. За съжаление, днес е много труд-
но да срещнем новина за рискова инвестиция на българ-
ски спортист в новосъздадена технологична фирма. Не 
така обаче стоят нещата от другата страна на Атлантиче-
ския океан, където музикалните и спортните звезди все 
по-често инвестират в Силициевата долина. 

Поредното доказателство е новосъздаденият наскоро 
от баскетболната знаменитост Коби Брайънт инвести-
ционен фонд Bryant Stibel, който ще инвестира в старти-
ращи фирми от сектора на информационните технологии 
и медиите. Спортистът ще вложи около 100 млн. щ. д. 
собствен капитал в начинанието, превръщайки го в най-
големия фонд за рискови инвестиции, създаден от спор-
тист. 

Че човек забогатял от баскетбола решава да вложи 
част от парите си в бизнес начинание, не е толкова из-
ненадващо. По-странно обаче е изявлението на Брайънт 
в интервю за CNBC, че ако хората ще го помнят с нещо 

след 20 години, той би искал това да е инвестиционна-
та му дейност, а не спортните му постижения. „Фокусът, 
когато играеш баскетбол, винаги е в победата. ... Но ако 
наистина искаш да създадеш нещо, което да остане за 
поколенията, трябва да 

âäúõíîâèø ñëåäâàùèòå ïîêîëåíèÿ

нали така? Те правят страхотни неща. След това тяхно-
то поколение ще вдъхнови следващото. Ето как можеш 
да създадеш нещо дългосрочно. И това е най-красивото“ 
- обясни вижданията си един от най-големите баскетбо-
листи, който вече си е спечелил място в „Залата на сла-
вата“ на баскетбола.

Новият инвестиционен фонд ще бъде базиран в Лос 
Анджелис. Бившият гард на „Лос Анджелис Лейкърс“ ще 
си партнира в новото начинание с предприемача и ин-
веститор Джеф Стайбел, който по професия всъщност е 
учен в областта на науките за мозъка. Както побързаха 
да напишат медиите в САЩ, двамата се допълват чудес-
но. Стайбел е най-известен като бивш мениджър на тех-
нологичната компания Web.com и е основател на редица 
други успешни стартъпи. Към неговия опит в предпри-
емачеството Брайънт може да добави както парите си, 
така и своята популярност и маркетингов потенциал, а не 
на последно място – и креативност. Вероятно малцина са 
запознати с това, че той се води един от най-креативните 
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баскетболисти и дори е 

ñúçäàë ñàì ëîãîòî íà íîâèÿ ôîíä

Освен това Коби вече заяви, че активно изучава сфе-
рата на инвестициите от няколко години, за да може да 
управлява парите си по-добре.

Двамата инвестират заедно още от 2013 г. и вече са 
вложили средства в 15 бизнес начинания, включително 
спортния медиен сайт The Players Tribune, както и раз-
работчика на видеоигри Scopely. Създаването на Bryant 
Stibel обаче ще им позволи да разширят значително 
своето инвестиционно влияние. Те вече обявиха, че към 
момента фондът не търси допълнително финансиране 
и вероятно в бъдеще също няма да привлича външни 
средства, които да управлява.

Истината е, че Коби Брайънт далеч не е първият спор-
тист на това поле и дори може да се каже, че се включва 
относително късно в „играта“ на рисковите инвестиции, в 
сравнение с други свои колеги. Четирикратният шампион 
на Националната баскетболна асоциация на САЩ Шакил 
О'Нийл например е сред първите, които виждат 

ïîòåíöèàëà íà íîâèòå òåõíîëîãèè

Вероятно мнозина не знаят, че той е инвестирал в Google 
още преди компанията да излезе на борсата. Това се случва 
през далечната (за представите в ИТ бранша) 1999 г., когато 
О'Нийл участва в Серия А инвестиционен рунд за интернет 
търсачката заедно с други знаменитости като Арнолд Швар-
ценегер, Хенри Кисинджър и Тайгър Уудс. По онова време 
Google се оценява на около 75 млн. щ. долара.

Друг баскетболист - Леброн Джеймс, е сред ранните 

инвеститори в още един популярен ИТ проект – Beats. 
Той е също и съосновател на медийната компания 
Uninterrupted, в която Time Warner инвестира 15.8 млн. 
щ. долара през декември 2015 година. Легендата от 
90-те години Меджик Джонсън пък участва като гене-
рален партньор в инвестиционния фонд Detroit Venture 
Partners. Извън баскетбола английският футболист 
Дейвид Бекъм инвестира през миналата година сред-
ства в британската услуга за видеострийминг MyEye. 
„Винаги се стремя да подкрепям британски бизнеси, 
които имат потенциала и визията да направят някаква 
истинска трансформация на глобалната сцена“ - зая-
ви тогава пред британските медии бившата звезда на 
„Манчестър Юнайтед“ и „Реал Мадрид“. Друга спортна 
легенда на Острова – тенис звездата Анди Мъри, из-
ползва платформата за споделени инвестиции Seedrs, 
за да влага пари в стартъпи и вече има дялове в три 
такива проекта. За апетита на звездите от музикалната 
индустрия към рисково финансиране на стартъпи пък 
неотдавна посветихме отделна статия в сп. „Икономи-
ка“.

Вложените от Коби Брайънт 100 млн. щ. долара обаче 
са може би най-голямата инвестиция на спортна звезда в 
перспективния технологичен бранш. Сега на дневен ред 
идва въпросът: в какви проекти ще бъдат инвестирани 
тези средства и дали с тях действително ще бъде съз-
даден нов бизнес, който да остане за поколенията. Без 
значение какъв ще е резултатът обаче, баскетболната 
звезда вече направи много, привличайки публичното вни-
мание към и без друго „горещия“ икономически сектор и 
показвайки на други известни спортисти по света, че ин-
вестициите в технологичния бранш могат да се окажат 
добра възможност за умножаване на парите им.   

Брайънт с партньора си във фонда Джеф Стайбел
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МИСТЕРИОЗНИТЕ 
ÄÚÙÅÐÈ ÍÀ ÏÓÒÈÍ

àâòîð: Âëàäèìèð Ìèòåâ

Жените в живота на голе-
мите държавни мъже 
винаги привличат ме-
дийно внимание. А 
когато във фокуса е 

личният живот на руския президент 
Владимир Путин, мистериозността 
нараства. Държавният глава разпал-
ва силни страсти в целия свят и в ро-
дината си. Онези, които искат да го 
уязвят, като че ли са склонни да тър-
сят аргументи в обкръжението му, 
тъй като самият Путин явно не дава 
достатъчно основания за нападки. А 
когато се знае, че лидерът на „Един-
на Русия“ се е развел със своята 
съпруга и има две дъщери, които са 
вече зрели, изкушението да се знае 
повече за семейството на Путин на-
раства. Но Кремъл и самият прези-
дент изключително рядко коменти-
рат въпроси, свързани с щерките. 

За родената през 1985 г. Мария и 
за сестра й Екатерина, появила се на 
бял свят година по-късно, не се знае 
много. И двете са родени в ГДР, къде-
то Путин живее и работи през 80-те 
години – официално в качеството си 
на владеещ немски преводач. През 
90-те семейството се установява в 
Санкт Петербург. Докато Владимир 
Владимирович  е съветник по меж-
дународните въпроси на кмета на 
града – Анатоли Собчак, Мария и 
Катерина учат в немската гимназия 
„Петер шуле“ – първото частно учи-
лище в района.  

През 1996 г. Собчак губи избори-
те за нов мандат като кмет в Санкт 
Петербург. Семейството на Путин 
се мести в Москва, където бъдещи-

ят ръководител на страната става 
заместник-директор на Отдела за 
управление на президентската соб-
ственост. Децата продължават обра-
зование, свързано с немския език – в 
германското школо в Москва, разпо-
ложено в дипломатическия квартал 
на руската столица. 

Според сайта Собеседник.ру Ма-
рия получава средно образование 
през 2002 г., а Катерина – през 2003 
г. В Петербургския университет по-
стъпват обаче чак след пауза от 1-2 
години. Известно е, че в Петербург 
Мария записва биология, а Катерина 
следва японистика. И двете вземат 
изпитите си, без да се явяват на лек-
циите.

От този период нататък започват 
медийните спекулации, които не-
изменно съпътстват живота на двете 
млади жени. Имената им периодич-
но се замесват в различни любовни 
афери. Ту с гражданин на Германия, 
свързан със строителството на газо-
провода „Северен поток“, ту със сина 
на корейски дипломат или адмирал, 
ту с руски олигарх. 

Путин не желае да се шуми около 
личния му живот и неговото семей-
ство. Иска децата му да не страдат 
от това, че баща им доминира ру-
ския политически живот след 1999 г. 
Но през следващите години медиите 
периодично се опитват да пробият 
мълчанието около дъщерите с фа-
кти, които така и не получават по-
твърждение.

През август 2012 г. българската 

частна телевизия BTV публикува но-
вина, че на Путин му се е родил внук 
– „на четвъртия етаж в болницата, 
подчинена на президента на Русия“. 
Според публикацията майката е Ма-
рия Путина. Една по една руските 
медии препредават новината, само 
че в техните съобщения вече място-
то на раждане е в България. 

Радио „Свобода“ се свързва с Де-
сислава Ризова от BTV, за да разбе-
ре повече за оповестената новина. 
Отговорът на българската журна-
листка гласи: „Не разбирам защо 
вашите сайтове постоянно пишат, че 
внукът се е родил в България. На на-
шия сайт ясно е посочено, че той е 
дошъл на този свят в Москва, в цен-
тралната болница под управлението 
на президента. Известно ми е дори 
името на лекаря, точният час на раж-
дане и т.н. Информацията получих 
от руски колеги, които казаха, че при 
вас (в Русия – бел.ред.) тя предста-
влява държавна тайна“. 

От самата болница заявяват, че 
„лични данни за пациентите не се 
разгласяват“.

Слух, че Мария е родила син, но 
през вече далечната 2004 г. се за-
върта в руски медии и преди 2012 г. 
За кратко през юни т.г. средства за 
масово осведомяване в Украйна и 
Русия разпространиха „новината“, че 
същата Мария е загинала при авто-
мобилна катастрофа. Съобщението 
обаче скоро бе опровергано. Попу-
лярни са интерпретациите и че гим-
настичката Алина Кабаева е родила 
три деца от Владимир Путин – през 
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2009 г., 2012 г. и 2015 г. 

„Информацията, че на Путин му се 
е родило дете, е невярна. Бих искал 
да помоля хората с парични средства 
да организират конкурс за най-добра 
журналистическа измишльотина“, зая-
ви в отговор на последното твърдение 
Дмитрий Песков – говорител на Кремъл, 
пред сп. Forbes Russia през март 2015 г. 

Със сигурност Мария и Екатерина 
провокират спекулации. Не защото да-
ват основания с поведението си, а за-
ради оскъдицата на официална инфор-
мация, свързана с тях.  Дълго време се 
смяташе, че те са учили в Германия. Но 
през декември 2015 г. баща им прогово-
ри за своето семейство. 

„Мария и Катерина живеят в Русия, 
но са избрали да стоят настрана от 
политиката и бизнеса. Те никога не са 
били деца, които да привличат внима-

нието към себе си. Нито са изпитвали 
удоволствие да се намират в светлини-
те на прожекторите. Те просто живеят 
своя живот… в Русия… И никога не са 
учили вън от родината. Гордея се с тях. 
Те продължават да учат и работят. Вся-
ка от дъщерите ми говори свободно три 
европейски езика“, обяви Путин. 

Тези твърдения изглежда опроверга-
ват по-ранните публикации, че Мария 
например е живяла в Нидерландия със 
съпруг холандец, работещ за руска кон-
султантска компания. През 2014 г. в ме-
диите дори се бе появила информация, 
че Маша е избягала от „ниската земя“, 
след като холандски кмет е поискал дъ-
щерята на Путин да бъде изгонена от 
страната като отговор на инцидента със 
самолета MH17, свален неизвестно от 
кого над Източна Украйна. 

През февруари 2016 г. руското списа-
ние „Ново време“ разказа, че жена с име 

ÎÑÊÚÄÈÖÀÒÀ 
ÍÀ ÎÔÈÖÈÀËÍÀ 
ÈÍÔÎÐÌÀÖÈß ÇÀ 
ÑÅÌÅÉÑÒÂÎÒÎ 
ÍÀ ÐÓÑÊÈß 
ÄÚÐÆÀÂÅÍ ÃËÀÂÀ 
ÏÎÄÕÐÀÍÂÀ 
ÑËÓÕÎÂÅ, ÊÎÈÒÎ 
×ÀÊ ÑËÅÄ 
ÂÐÅÌÅ ÁÈÂÀÒ 
ÎÏÐÎÂÅÐÃÀÂÀÍÈ

Една от малкото 
семейни снимки, 

която се появява в 
медиите - Путин с 

бившата си съпруга 
Людмила (вдясно) и 
голямата дъщеря 

Мария
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Мария със същата рождена дата като 
дъщерята на Путин живее в Москва 
в апартамент, чиято мансарда гледа 
право към американското посолство. 
С фамилно име Воронцова тя била 
завършила Факултета по фундамен-
тална медицина на Московския дър-
жавен университет, където учила в 
периода 2006-2011 г.  Имала и дете 
и всъщност днес носела фамилията 
Фаасен, което потвърждава хипотеза-
та за брак с холандски гражданин. Въ-
просната Мария имала и монография 
в областта на ендокринологията. 

Медийният разказ за Екатери-
на в западните средства за масово 
осведомяване също има своите лю-
бопитки. Твърди се, че под името 
Тихонова – фамилията на майка й, 
тя е участвала в състезание по ак-
робатичен рокендрол в Швейцария, 
където е завършила пета със своя 
танцов партньор. Според разследва-
не на журналиста Олег Кашин Кате-
рина Тихонова, чиято рождена дата 
съвпада с тази на дъщерята на Пу-
тин, ръководи Фонда за национално 
развитие в Русия и реализира проект 
за разширяване на Московския дър-
жавен университет на стойност 1,7 
млрд. долара.

Името на Екатерина неизменно се 

свързва със съпруга й Кирил 
Шамалов. Младият бизнесмен 
е собственик на нефтохими-
ческата компания „СИБУР“, а 
баща му е един от хората, кои-
то западните медии описват 
като „близки“ до Путин. 

За Шамалов се твърди, че 
всъщност акумулира голямо 
богатство и се изкачва в биз-
неса именно благодарение на 
брака си с Екатерина Путина. 
Дмитрий Песков коментира и 
тези публикации: „Дъщерите 
на Путин не се занимават с 
политика или бизнес. Бизнес-
менът Шамалов е добре известен. 
Доколкото знам, с действията си не 
нарушава законите на Руската фе-
дерация. Той е бил в продължение 
на много години в ръководството на 
компанията „СИБУР“ като един от 
много мениджъри в качеството си на 
акционер. Неговата кариера и биз-
нес не са в сферата на интерес на 
Кремъл. Не коментирам личния жи-
вот на близките роднини на Путин“.

Без коментар остава и слухът, 
според който Путин имал връзка с 
бившата съпруга на Рупърт Мърдок 
– 47-годишната китайка Уенди Дън. 
През юли т.г. обаче самата тя опро-

верга публикациите. „Никога не съм 
го срещала“, каза Дън за Путин пред 
сп. Voguе. После попита реторично 
защо медиите са избрали точно нея 
за гадже на руския президент. 

Може би защото колкото по-не-
правдоподобен е един слух, толко-
ва по-убедително звучи. И навярно 
по същата логика най-неочаквано-
то и неприемливото нещо за пуб-
ликата е едно семейство да бъде 
нормално.   

Според разследване, Катерина живее под името Тихонова. Този кадър е 
запечатал участието й в танцово състезание в Швейцария

Снимка на 
Екатерина 
Путина (Тихонова), 
направена от Павел 
Дуджик

Съпругът на Катя – Кирил Шамалов, 
за когото се твърди, че е станал 
милиардер покрай роднинската си 
връзка с президента
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Какво е съзнание, питаше ни преподавателят. Из-
мишльотина! Какво е индивидуално щастие? Илюзия. 
Какво е лична свобода? Лъжа. Който го е разбрал, ще 
бъде нов човек.

С тези думи, като че излезли от света на Оруел, са 
обучавани агентите на комунистическата власт в но-
вия роман на Илия Троянов „Власт и съпротива“. Още 
миналата есен книгата се превърна в литературно съ-
битие в Германия. Тя беше номинирана за най-добър 
немскоезичен роман на 2015 г., а „Франкфуртер Алге-
майне Цайтунг“ написа: Троянов е „събирач на съдби“ 
от едновремешна комунистическа България. Съдби, 
от които на човек му настръхват косите.   

В своята първа книга, издадена след възкачването му 
на Светия престол, папа Франциск говори за милосърдие-
то, любовта и отварянето на човешкото сърце към другите. 
Главата на католическата църква продължава да печели 
симпатии със своите изненадващо либерални възгледи, с 
борбата си с корупцията във Ватикана и с отварянето на 
църквата към хора, които преди тя е заклеймявала, както 
и с призивите си за социална справедливост, равенство и 
промяна на модела, по който се движи светът. Докато За-
падът като че ли се обръща надясно към консерватизма 
и национализма, папата призовава за приемане на раз-
личните, за съчувствие към бежанците, към бедните, към 
грешниците и престъпниците, към всички хора, които са 
били отритнати, отчуждени и за които сякаш се опитваме 
да не мислим в забързаното си ежедневие.   

Действието в „Кръстопът“ обхваща малко познат кра-
тък период от историята на Турция по времето на Муста-
фа Кемал Ататюрк. На фона на току-що въведените ос-
новни реформи в турската държава, в крехката все още 
Република, прозорливият политик инициира създаване-
то на втора „опозиционна“ формация – така наречената 
Свободна партия, като отговор на официалната републи-
канска народна партия. Вижте как се полагат основите на 
модерна Турция, върху които стана възможно мирното 
съществуване в съюз между ислямската религия и секу-
ларната държава.   

Стефан Шарлопов. Кога, как, какво:
• Как човек, оставал с 5 лева в джоба, успява да 

инвестира 220 милиона евро?
• Какво прави, когато му предлагат „червен куфар“ 

с 1 милион долара?
• Как губи 5000 лева при първата си сделка и пе-

чели 55 000 с втората?
• На какво се дължи „парадоксът на постоянния 

успех“ на Шарлопови?   

Âëàñò è 
ñúïðîòèâà

Автор
Илия Троянов

Цена - 
15 лева

Èìåòî íà Áîã å 
ìèëîñúðäèå

Êðúñòîïúò

Ëèöà çà 
ìèëèîíè: Ñòåôàí 
Øàðëîïîâ. 
Ðèñêóâàì è ïå÷åëÿ

Автор  
Папа Франциск

Цена - 
10 лева

Автор  
Кемал Тахир

Цена - 
15,90 лв.

Автор  
Светослава Рудолф

Цена - 
12,90 лв.

ÍÎÂÈ ÊÍÈÃÈ ÎÒ СИЕЛА
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ÂÅ×ÅÐ ÍÀ ÄÎÁÐÎÄÅÒÅËÈÒÅ 
ÏÐÎÌÅÍß ÑÒÎÒÈÖÈ 
ДЕТСКИ СЪДБИ

àâòîð: ?????

ÔÎÍÄÀÖÈß “ÇÀ ÍÀØÈÒÅ ÄÅÖÀ” ÎÐÃÀÍÈÇÈÐÀ 
ÑÅÄÌÎÒÎ ÈÇÄÀÍÈÅ ÍÀ ÍÀÉ-ÃÎËßÌÎÒÎ ÑÈ 
ÁËÀÃÎÒÂÎÐÈÒÅËÍÎ ÑÚÁÈÒÈÅ

Фондация „За Нашите Деца“ 
организира седмото из-
дание на най-голямото си 
благотворително събитие 
„Вечер на добродетелите“. 

То ще се проведе на 26 октомври в 
най-модерния център на високотехно-
логичните иновации Sofi a Tech Park, 
а на сцената ще излязат световноиз-
вестни български изпълнители, сред 
които цигуларят Веско Ешкенази и ди-
ригентът Мартин Пантелеев. 

„Във фондация „За Нашите Деца“ 
вярваме, че животът в любящо и си-
гурно семейство е основна предпос-
тавка всяко дете да разгърне свои-
те таланти и способности и да води 
пълноценен живот. За нас всяко дете 
в институция е мотив да продължава-
ме напред и да развиваме капацитета 
си, за да предлагаме по-добри алтер-
нативи на най-уязвимите – децата, 
разделени от своето семейство. За 
съжаление всяка година близо 1000 
деца попадат в институция. Там те 

са лишени от топлината на майчина-
та прегръдка и закрилата на бащино 
рамо. Никоя институция не може да 
бъде дом за едно дете“, разказа Иван-
ка Шалапатова, изпълнителен дирек-
тор на фондация „За Нашите Деца“. 

Това е и причината през 2015 г. еки-
път на фондацията да реши да проме-
ни живота на 21 бебета, които по това 
време живеят в Дома за медико-соци-
ални грижи „Св. София“ в столицата. 
До края на тази година всяко едно от 
тях ще бъде изведено от дома и наста-
нено в семейна или близка до семей-
ната среда. Целта на фондация „За 
Нашите Деца“ е да обнови сградата, 
да й вдъхне нов живот и да я превър-
не в съвременен Комплекс за ранно 
детско развитие, който ще предоставя  
интегрирани социални и здравни ус-
луги на деца и семейства, така че те 
да останат заедно и да се радват на 
щастливо настояще и светло бъдеще.

Мисията на Вечер на добродете-

Вечер на добродетелите на Фондация 
„За Нашите Деца” иска да създаде 
Комплекс за ранно детско развитие, 
казва Иванка Шалапатова
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лите 2016 е да набере средства за 
обезпечаването на услугите, които 
екипът на фондацията ще предоста-
вя в комплекса. По този начин сед-
мото издание на най-голямото бла-
готворително събитие на фондация 
„За Нашите Деца“ ще е в основата 
на затварянето на един социален 
дом и превръщането му в пристан на 
надежда, толерантност и подкрепа 
за стотици деца и родители в риск в 
област София. В комплекса децата 
и родителите ще намерят широк на-
бор от услуги – от консултации със 
специалисти до хидро, хипо и арт те-
рапия. Семействата ще могат да се 
възползват от всички необходими ус-
луги, така че техните деца да получат 
най-добрата грижа. 

„През 2015 г. на територията на об-
ластта са постъпили сигнали за 1552 
деца в риск. Това са 1552 съдби, за 
чиято сигурност и бъдеще трябва да 
се погрижи цялото общество“, комен-

тира Иванка Шалапатова и допълни, 
че пътят на тези деца зависи от всички 
нас. Целта на фондация „За Нашите 
Деца“ е през 2017 г. в новоизградения 
Комплекс за ранно детско развитие да 
подкрепи поне 400 деца. 

Вечер на добродетелите 2016 ще 
предложи на своите гости изключител-
но интересна арт програма с изпълне-
ния на световноизвестни български 
звезди. Част от Вечерта по традиция 
ще бъде и благотворително наддава-
не, което ще даде възможност на все-
ки гост да стане горд собственик на 
предмет, принадлежал на българска 
или световна знаменитост, или да спе-
чели специално преживяване, дарено 
от дипломатическия партньор на съ-
битието – Н. Пр. Ема Хопкинс. Съби-
тието ще събере на едно място целия 
културен, дипломатически и бизнес 
елит на страната, а с присъствието си 
всеки гост ще допринесе за подобря-
ването на стотици детски съдби.   

Г-жо Тодорова, какво ви 
мотивира да подкрепите 
Вечер на добродетелите?

- Мотивацията ни е ком-
плексна, тъй като социална-

та отговорност се явява неразделна 
част от философията и ценностите 
на компанията ни. Когато решаваме 
накъде да насочим усилията си, на 
първо място е значимостта на кау-
зата, партньорите, които подкрепя-
ме, и възможността да се постигне 
реална промяна с действията, кои-
то се предприемат. 

 
- Каква е ролята на социално 

отговорния бизнес за подобрява-
не живота на децата и семейства-
та в риск в България?

- За нас това е нещо повече от 
протегната за помощ ръка в кон-
кретен момент, като акцентът пада 
именно върху отговорността, която 
имаме към обществото и средата, 
в която се развива бизнесът ни. 
Отговорност, която е дългосроч-
на, устойчива и осмислена. За нас 
благотворителността не е критика 
към държавата, а подкрепа, която 
бизнесът трябва осъзнато да пре-
доставя. Именно чрез споделените 

усилия можем да постигнем реални 
и устойчиви успехи за подобряване 
живота на деца и семейства в риск.

- Какво очаквате от тазгодиш-
ното издание на Вечер на добро-
детелите?

- Очакванията ни са в три основни 
насоки. На първо място, естествено, 
е Вечерта на добродетелите да съ-
бере нужната подкрепа за деца и се-
мейства в риск у нас. Другите два ак-
цента са широко популяризиране на 
тази смислена кауза и образоване 
на публиката и бизнеса за начините, 
по които тя може да се подпомогне. 
На гостите пожелаваме споделено-
то  удовлетворение, че може да си 
успешен, като даваш.   

Ìèëêî Äèìèòðîâ, 
èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð 
íà “Ïåòðîë” ÀÄ:

Ðàéíà Ìèòêîâà-Òîäîðîâà, 
óïðàâèòåë íà ÅÎÑ Ìàòðèêñ:

Ïîäïîìàãàìå 
ñîöèàëíî 
çíà÷èìè êàóçè

Г-н Димитров, какво ви 
мотивира да подкрепяте 
социални каузи и как биз-
несът може да подобри 
живота на децата и семей-

ствата в риск?
- Мотивация намираме в разре-

шените казуси и усмивката, която 
даряваме с решенията на УС на ком-
панията. Ние в „Петрол вярваме“, 
че бизнесът е способен да подобри 
живота на семействата в риск, пови-
шавайки своята ефективност, рабо-
тейки в посока превенция срещу без-
работицата и отделяйки средства за 
подобряване здравето и социалния 
статус на българина.

- Какво е нужно на една компа-
ния, за да бъде партньор на не-
правителствения сектор?    

- Преди всичко е необходимо да 
има разбиране на тази материя, как-
то и воля в убедеността, с която дори 
и малките стъпки са големи крачки. 
Когато която и да било компания 
бъде водена от целесъобразни ико-
номически методи, то тя има своята 
икономическа независимост да под-
помага неправителствения сектор и 
социално значимите каузи.

- Как вашите служители прием-
ат партньорството с Вечер на до-
бродетелите и това мотивира ли 
ги?   

- Всеки един от нас в човешки ас-
пект има своята история. Всеки се е 
сблъсквал по един или друг начин 
с неравностойното положение, със 
здравословни и житейски несгоди. 
Вярвам, че стъпките, които показва-
ме с решението си да подкрепим съ-
битието „Вечер на добродетелите“, 
се отчитат с достойнство и гордост 
от служителите ни. Средствата, кои-
то отделяме, са средства - плод и на 
техния труд.  

Áèçíåñúò å óñïåøåí, 
êîãàòî äàâà
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Световноизвестният немски шеф-готвач Айк Ци-
мер и българският му колега шеф Димитър Дамя-
нов, главен готвач в елитния столичен ресторант 
„Есте“, зарадваха ценителите на добрата кухня със 
7-степенно меню от световна класа на изискана 

вечеря. Събитието събра колеги от бранша, известни лично-
сти и бизнесмени на 26 септември в елегантната барокова 
обстановка на „Есте“. За приятната атмосфера допринесоха 
талантливите музиканти от трио J’aime, а менюто задоволи и 
най-претенциозния вкус.  

Сред уникалните ястия, приготвени от шеф Цимер и шеф 
Дамянов, бяха сьомга, маринована с джин, омар с микро сала-
ти, бекон и крутони, стрида бейгнет с кисели краставици, авока-
до и хайвер, стек тартар, приготвен по азиатски стил, пъдпъдък 
с маракуя, полента и китайско зеле, както и агнешки котлетчета 
с мадейра сос, праз и гъба смръчкула. Кулинарната фантазия 
завърши с черен шоколадов ганаш с череши и макадамия, а 

ЕСТЕЕСТЕ
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гостите, препълнили изискания ресторант, не пропуснаха лично да подне-
сат комплиментите си на шеф Айк Цимер и целия екип на „Есте“.  

Цимер е носител на престижни международни награди, сред които 
Шеф на годината във Великобритания и Португалия, и е работил в 
някои от най-елитните 5-звездни европейски хотели като „Дорчестър“, 
„Клариджис“ и „Ритц“ в Лондон, „Чупана Хилс“ в Мадейра и „Лоури“ в 
Манчестър. С неговото гостуване бе открит сезонът на тематичните ве-
чери в „Есте“, като домакините обещават продължение с не по-малко 
популярни и титулувани шеф-готвачи.   

ÍÅÌÑÊÈßÒ 
ØÅÔ ÂÈÐÒÓÎÇ ÀÉÊ ÖÈÌÅÐ 
ÂÏÅ×ÀÒËÈ ÃÎÑÒÈÒÅ ÍÀ 
ÐÅÑÒÎÐÀÍÒÀ Ñ ÌÅÍÞ ÎÒ 
ÑÂÅÒÎÂÍÀ ÊËÀÑÀ
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Черното е цветът, който първи свършва в палитра-
та на художника Стефан Божков, но творбите му 
не са мрачни. Той умее да наблюдава света, да 
„запечатва“ образи и детайли, които после да пре-
връща в произведения на изкуството, създадени с 

прецизност и финес. „Даже от един нехаен поглед може да 
бликне изкуство“, уверява той.

Ïîñîêè
Стефан Божков е артист с широк спектър на изява - ра-

ботил е с издателства, правил е и продължава да прави 
графичен дизайн на книги, бил е художник на археологиче-
ски разкопки, на издания на БТА, на вестници, занимавал 
се е със сценография в телевизията и в театъра, рисувал 
е комикси, проектирал е няколко казина. Само с глина не е 
работил, но планува скоро да опита и това. В работата си 
прилага най-различни техники: „За мен водеща е идеята. 
Когато е налице, тя започва да изисква как да бъде пред-
ставена и подсказва как да бъде изпълнена. Правя лито-
графии, но това не е единствената техника, която владея. 
Рисувам върху платно и хартия, създавам пластични изо-
бражения. Понякога мащабите не достигат, защото всичко 
зависи от пространство, от финанси и от много други фак-
тори.“ 

Òî÷íèÿò ìîìåíò
Стефан Божков е готов да отложи реализацията на едно 

свое хрумване или на някоя цялостна идея и да ги остави 
да чакат своето време, ако не може да се осъществят без 
значителни компромиси: „Имам много идеи, с които не бър-
зам да се заема. Не зная кога е големият момент, но все 
някога идва времето на нещата, които съм отложил.“ Такъв 

àâòîð: Òàòÿíà ßâàøåâà

ПРЕЗ КЛЮЧАЛКАТА
ÍÀ ÂÚÎÁÐÀÆÅÍÈÅÒÎ
ÇÀ ÌÅÍ ÑÂÎÁÎÄÀÒÀ Å ÏÐÅÄÈÇÂÈÊÀÒÅËÑÒÂÎ 
ÄÀ ÑÚÇÄÀÂÀÌ ÊÐÀÑÎÒÀ, ÊÀÇÂÀ 
ÕÓÄÎÆÍÈÊÚÒ ÑÒÅÔÀÍ ÁÎÆÊÎÂ
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пример е библиофилското издание, което той направи на 
книгата на Робърт Бърнс „Песни“. Минали около пет годи-
ни, докато създаде концепцията,  после я реализирал за 
осем месеца. Избрал 12 песни на известния шотландски 
поет, по които направил литографии. Отпечатал е само 55 
бройки лимитиран тираж, подписани лично от него. Финан-
сирал изданието благодаре-
ние на добри приятели, които 
подкрепили реализацията  на 
този скъп проект. През 2014 
г. книгата получи престижно-
то отличие „Златно перо“ на 
Международното биенале на 
графиката в Белград. Стефан 
Божков е замислил и други 
интересни проекти, но тъй 
като са твърде скъпи, стоят и 
си чакат времето.

Âúòðåøíèÿò îãúí
Едни неща се правят бав-

но, а други – спешно. Когато 
сроковете те притискат, попа-
даш под силен огън, концен-
трираш се и постигаш много 
за твърде кратко време, обяс-
нява Стефан Божков. Той не 
е от художниците, които рису-
ват непрестанно: „Аз повече 
мисля, нещата тлеят вътреш-
но или си горят, а понякога из-
бухват. Има периоди, в които 
нищо не правя. Тогава чета, 
гледам филми, слушам музи-
ка. И когато отново се заема 
с нещо, му се посвещавам 
изцяло.“  Стефан Божков не 
рисува от натура, а по впе-
чатленията, които е събрал. 
Устроен е така, че постоянно 
трупа в съзнанието си образи и сцени, запечатва различ-
ни моменти, дори когато изглежда, че сякаш бездейства. 
Започне ли обаче да работи, „издърпва“ типажи, детайли, 

картини, които е съхранил в паметта си. 

Ñâîáîäà
„Всичко е изкуство. Да живееш също е изкуство. И да 

правиш вино е изкуство, иска се майсторство да създадеш 
този нектар от божи целувки. С вино може и да се рисува и 

съм го правил неведнъж“, споделя ху-
дожникът, който е ценител на виното и 
на радостта от живота. Той е човек, от-
ворен за всякакви предизвикателства. 
Така един ден най-неочаквано  полу-
чил предложение да проектира инте-
риора и екстериора на едно казино и 
да направи цялостното изпълнение на 
проекта. Приел, за да провери дали 
може да се справи. После получил още 
пет подобни поръчки. В такива случаи 
условието е да има пълната свобода 
да взема решенията и да ги реализира. 
Усети ли ограничения, не поема анга-
жимент. За него няма нищо по-сладко 
от свободата: „Когато се събудиш су-
трин и усетиш, че разполагаш със себе 
си, трябва добре да знаеш какво би 
желал да направиш. Свободата не е за 
всеки - иска се да я владееш. Затова 
трябва да я заслужиш. За мен тя е пре-
дизвикателството да създавам красиви 
неща. Артистът не бива да чувства те-
жестта на ограничения и зависимости, 
тъй като това ще влияе и на творчест-
вото му.“

Стефан Божков е правил много из-
ложби по света и у нас, носител е на 
редица награди. През ноември с два-
ма свои колеги открива обща експози-
ция в Букурещ. Предстоят му и много 
други изяви. Активен е и участва в ре-
дица културни прояви в страната и в 

чужбина, защото вярва, че една нация оставя следа чрез 
своето изкуство и култура: „Важно е какво си създал, а не 
колко хляба си изял“.   

Даже от един нехаен поглед може да 
бликне изкуство, уверява Стефан Божков



13
8

М
АР

Ш
РУ

Т

ÊÀÌÅÍÍÀÒÀ ÃÎÐÀ 
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В България има много места, обвити от предания и 
легенди, които не спират да привличат интерес. 
Такова чудодейно място са Побитите камъни, кои-
то са уникален феномен близо до Варна, известен 
още като Каменната гора и Дикилиташ. Те нямат 

аналог в света. Намират се на около 18 км по пътя за София. 
Каменните блокове са с форма на колони, изправени върху 
земята, те са като побити, откъдето идва и наименованието – 
сякаш забити от митични древни гиганти. Над земята достигат 
височина до 5-6 метра, техният диаметър варира между 30 
см и 3 м, като във вътрешността голяма част от тях са кухи. 
Образуванията имат различни силуети, заради което са полу-
чили имена - Каменните стражи, Камилата, Трона, Каменната 
гора и др. Побитите камъни са обявени за природна забеле-
жителност през 1937 г. с цел да бъдат опазени.

Õèïîòåçè

Има различни хипотези за произхода им. Според едно от 
предположенията в този край преди 50 млн. години е било 
Лютевско море. С течение на времето водата се оттеглила от 
тези места и останали три пласта от морското дъно – глина, 
пясък и варовик, като най-горен слой. Под влиянието на ат-
мосферните условия варовикът започнал да се разрушава 
и наситената с него дъждовна вода слизала в долния пласт 
с кварцов пясък, споявала се с него и отгоре надолу в про-
дължение на 10 млн. години се образуват каменни колони с 
причудливи форми. Този процес е подобен на онова, което се 

случва в пещерите, и се създават сталактити и сталагмити. 
Съществува и хипотеза, че са останки от гигантски коралови 
рифове. Според друга версия, те са се образували при под-
водна вулканична дейност, като от морското дъно е изригвал 
газ метан и около него са се образували каменни колони. Там, 
където газът е преминавал, колоните са оставали кухи. Някои 
специалисти са убедени, че в основата са биологични про-
цеси на водорасли и бактерии, които в дълбока древност са 
образували този феномен.

Íàïðàâåíî îò ïðåäöè?

Има и една нова теория, която авторът Георги Велев 
развива в книгата си „Посланието Побити камъни“, публи-
кувана през 2011 г. Той разглежда внимателно формите, 
строежа и символиката, а също и математическите про-
порции, и стига до извода, че може би всичко това все пак 
е дело не на природата, а на древни предци. Неговите про-
учвания установяват, че камъните са ориентирани спрямо 
слънцето. Като доказателство в своята версия Велев сочи 
интересно явление, което се наблюдава край село Слън-
чево – също част от този каменен комплекс. Двата най-го-
леми камъка там са сцепени през средата и през прореза 
им слънчевите лъчи се проектират върху съседните им 
само при равноденствие и слънцестоене. В една каменна 
ниша светлината пада единствено и само в деня на зимно-
то слънцестоене. При това процепът е на камък, приличащ 
на фалос, а нишата – на символична утроба. 
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Ëåãåíäà
Твърди се, че районът на Побитите камъни е зона с ви-

сока енергийна мощ. Според една от легендите преди много 
векове, когато морето покривало земите край днешна Варна, 
то се охранявало от титани. В близост имало селце, в което 
живеел млад момък. Един ден, под клетва да пази тайната, 
Бог му разкрил своето име и го дарил с безсмъртие. Но го пре-
дупредил, че ако се изкуши и разкрие името Божие, отново 
ще стане простосмъртен. Една сутрин момъкът се разхождал 
по морския бряг и съзрял красива девойка. Когато се върнал 
в селото и разпитал за момичето, му казали, че е отредена 
за жена на предводителя на морските титани. Престрашил се 
той и отишъл при тях. Казал им, че е готов на всичко, стига 
да му позволят да се ожени за нея. Те обещали да му дадат 
девойката само ако им разкрие името на Бога. Заради любо-
вта той се решил да го направи. Подредил телата на титаните 
по морския бряг и така изписал името на Бога. А той гледал 
отгоре и поразен от постъпката на момъка, наказал титаните, 
като ги превърнал в каменни колони. А младият мъж тръг-
нал да търси своята любима. Когато двамата се прегърнали, 
под краката им бликнал извор с лековита вода. Този извор 

съществува и до днес. Той е на 2-3 километра от зоната на 
туристическата атракция. Твърди се, че водата има благот-
ворно въздействие при хора, страдащи от опорно-двигателни 
проблеми и от заболявания на храносмилателната система.

Âåëè÷èå è ñèëà

Побитите камъни продължават да очароват със своята 
внушителност и сила. Те крият величие, с което не се е спра-
вила нито ерозията, нито хората, макар да е имало години, в 
които са ползвани за добив на пясък и скален материал. Ня-
кои например са разрушени при прокарването на пътищата. 
Защитената зона, която туристите посещават, е твърде малка 
част от целия природен феномен, а и по тези земи и преди 
това са живели хора, които са могли да ползват камъните. 

Загадката на Побитите камъни остава неразгадана. Стру-
ва си да посетите тази фантастична каменна гора, като специ-
ално набележите това място, или просто да направите една 
отбивка от пътя, когато сте в района на Варна. Една от камен-
ните групи е наречена Кръгът на желанията и има поверие, 
че каквото си пожелаеш на това място, то се сбъдва.   
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Кирибати е независима република, част от Британ-
ската общност, разположена в централната част на 
Тихия океан, на около 4000 км югозападно от Ха-
вай. Състои се от 33 коралови острова, принадле-
жащи към Микронезия и разделени на три островни 

групи: Гилбърт, Феникс и Лайн. 

Всички острови са атоли (пръстеновидни коралови об-
разувания, обграждащи лагуна), с изключение на остров 

Банаба, който е повдигнат атол. 21 от общо 33-те острова 
са обитаеми, като най-голяма част от населението е кон-
центрирано на островите Гилбърт. Само един от от острови-
те Феникс и три от островите Лайн са постоянно обитаеми. 
Столицата на Кирибати е Тарава - атол от групата Гилбърт, а 
за главен административен център служи прилежащото на 
Тарава островче Байрики. 

Общата площ на Кирибати е 811 кв. км, като островите 

ÑÅËÖÅ ÍÀ ÊÈÐÈÁÀÒÈ 

ÊÐÀÑÈÂÈÒÅ ÁÐÅÃÎÂÅ ÍÀ ÎÑÒÐÎÂÈÒÅ

àâòîð: Ïðåñëàâà Ãåîðãèåâà
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ÅÄÍÀ ÎÒ ÍÀÉ-ÆÈÂÎÏÈÑÍÈÒÅ 
ÎÑÒÐÎÂÍÈ ÄÚÐÆÀÂÈ Å 
ÇÀÏËÀØÅÍÀ ÎÒ ÈÇ×ÅÇÂÀÍÅ 
ÇÀÐÀÄÈ ÏÎÂÈØÀÂÀÍÅÒÎ ÍÀ 
ÎÊÅÀÍÑÊÎÒÎ ÍÈÂÎ
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се простират на 3900 км от изток  на запад, а от север на юг 
трансгранично преминаващите екватора острови, покриват 
площ от около 2100 км.   Киритимати, принадлежащ към гру-
пата Лайн, има площ от 609 кв. км и е атолът с най-голяма 
площ в света. Изключителната икономическа зона на Кири-
бати покрива площ от 3,5 млн. кв. км. Средната височина на 
по-голямата част от атолите е едва два метра над морското 
равнище, с изключение на о-в Банаба, чиято височина дос-
тига 81 м. Бариерните рифове, които заобикалят атолите, 
образуват живописни лагуни, подходящи за риболов, шнор-
хелинг, гмуркане, плуване и множество други водни спор-
тове. 

До 1994 г. часо-
вата разлика между 
източните и запад-
ните островни групи  
от двете страни на 
международната ли-
ния за смяна на да-
тите, била 23 часа. 
Това създавало ог-
ромни неудобства, 
тъй като те имали 
възможност да осъ-
ществяват бизнес 
помежду си едва 4 
дни в седмицата. 
Затова тогавашният 
президент на репу-
бликата решил да 
премести линията 
и часовата разлика 
между групите Гил-
бърт, от една страна, 
и Феникс и Лайн от друга, станала само 2 часа. По тази 
причина Кирибати е първата нация, посрещнала новото 
хилядолетие през 2000 г. 

Èñòîðèÿ
Местните легенди твърдят, че духовете дошли в Кири-

бати от Самоа и с времето започнали да се превръщат в 
човешки същества, затова и до днес островитяните вярват, 
че са наследници на духове. Счита се, че историята на Ки-
рибати, известна като „Тунгару“, започва с пристигането на 
микронезийците в Южния пасифик, което според някои из-
точници започва през 500 г. пр. н. е., а според други - преди 
повече от 3000 г. 

Микронезийската култура се разпространила из острови-
те, а по-късно била повлияна от полинезийската и мелане-
зийската вследствие на нашествията на съседните Самоа, 
Тонга и Фиджи и на смесените бракове между тези нации.  

Първите европейци, достигнали тези земи през XVI в., 
били ловци на китове, търговци на роби и екипажи на тър-
говски кораби. Остров Киритимати бил открит на 24 декем-
ври 1777 г. от капитан Джеймс Кук, който го нарекъл о-в 
Рождество. През 1820 г. западната група острови получила 
името Гилбърт в чест на британския капитан Томас Гилбърт. 

Пристигането на пър-
вите мисионери през 
50-те години на XIX в., 
поставя началото на хрис-
тиянството в Кирибати. 
Първи идват американ-
ските протестанти, а по-
късно  - представители на 
Британското мисионерско 
общество и френските 
католици. Религията бър-
зо навлиза в културата на 
островното население, но 
първият местен свещеник 
бил положен  в сан чак 
през 1978 г. и по-късно 
бил назначен за епископ 
на Кирибатската епархия.

Появата на мисионе-
рите обаче имала немал-
ко неприятни последици 

за местното население. Те забранили „неприличните тан-
ци“, неизменна част от традициите на островитяните, на-
ложили промени в семейно-брачните им обичаи, а между 
1860-70 г. европейци и южноамериканци започнали масово 
да превръщат местните мъже в роби и да ги изпращат на 
плантациите във Фиджи, Таити, Хавайските острови, Самоа 
и Гватемала.

Християнството става повод и за нарастващи междупле-
менни конфликти и войни. През 80-те години на XIX в. хрис-
тиянски племена от севера, предвождани от хавайски пас-
тори, нападат езичниците на южните острови, убиват над 

ÞÆÍÀÒÀ ×ÀÑÒ 
ÍÀ Î-Â ÒÀÐÀÂÀ ÏÎÄÂÎÄÍÈÒÅ ÁÎÃÀÒÑÒÂÀ ÍÀ ÊÈÐÈÁÀÒÈ 

ÀÒÎËÚÒ ÀÁÀÉÀÍÃ 
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1000 души и присвояват земите им. Това дава повод на Ве-
ликобритания да се намеси в случващото се на островите 
Гилбърт. За отправна точка послужило малкото живописно 
кралство Абемама - предпочитана дестинация за пътешест-
вениците, включително английския писател Р. Л. Стивънсън, 
който прекарва известно време тук, преди да се установи в 
Самоа през 1890 г.

През 1892 г. тук пристига капитан Дейвис със своя ко-
раб „Роялист“ и обявява Абемама и останалите острови за 
британски протекторат, със седалище в Тарава. През 1900 
г. Великобритания анексира о. Банаба, след като там биват 
открити находища на фосфати. Добивът им станал осно-
вен стълб на икономиката на протектората и затова през 
1900 г. щабът на британската администрация се премества 
в Банаба. САЩ също предявяват претенции към острови-
те Феникс и двете държави се споразумяват за съвместен 
протекторат. 

През 1916 г. Обединеното Кралство трансформира про-
текторатите на о-в Гилбърт и о-в Елис (днес - Тувалу) в 
обединена колония, към която били присъединени също 
островите Банаба, Фанинг, Вашингтон и Токелау, а по-късно 
– Рождество и Феникс. Колонията била разделена на 5 ад-
министративни окръга, като добивът на фосфор продължил 
да бъде основен отрасъл на икономиката заедно с отглеж-
дането на кокосови палми. 

След началото на Втората световна война и военните 
действия в Тихия океан през декември 1941 г. островите 
Гилбърт и Елис били подложени на сериозни, постоян-
ни атаки от страна на японците по вода и въздух и година 

по-късно европейските заселници се преселват на остров 
Банаба. През 1942 г. обаче японските войски окупират Бана-
ба, Тарава, Бутаритари и Абемама и местят населението на 
островите Науру и Кусаиеи. 

През ноември 1943 г. островите Гилбърт, Бутаритари, 
Абемама и Макин стават сцена на едни от най-кървавите 
сражения между американските и японските сили и впо-
следствие японците биват прокудени от Гилбърт, а амери-
канците създават тук свои военни бази. Възстановената 
британска администрация служи като посредник между 
местното население и американските военни. 

Остров Банаба остава японско владение до края на вой-
ната, а след капитулацията на Япония колониалните власти 
решават да не връщат изселниците, а да ги преместят на 
остров Фиджи, където повечето от тях и наследниците им 
живеят и до днес. През 50-те и 60-те години на XX в. на 
остров Киритимати се провеждат едни от първите британ-
ски ядрени изпитания, в резултат на които регионът понася 
огромни щети. 

Първите сериозни политически реформи започват през 
1963 г. когато колониалните власти започват да създават 
изпълнителни и консултативни съвети, включващи и местни 
жители. През 1971 г. колонията получава самоуправление 
със собствен губернатор, законодателен, а по-късно и из-
пълнителен съвет, избирани от гражданите. 

През 70-те години етническите и езиковите разлики 
между островитяните от Елис и Гилбърт стават нетърпими 
и достигат своята кулминация с референдум през 1974 г., 

ÕÐÈÑÒÈßÍÑÊÀ ÖÚÐÊÂÀ
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когато населението на Елис гласува за отделяне от колони-
ята. 4 години по-късно те получават своята независимост, а 
остров Елис бива преименуван на Тувалу.

Островите Гилбърт или Кирибати („Кирибати“ всъщност 
е местното произношение на „Гилбърт“) получават право 
на вътрешно самоуправление и правителствена система на 
управление през 1977 г., а през 1979 г. островната нация по-
лучава независимост. След дълги преговори остров Банаба 
остава част от републиката, а САЩ официално се отказват 
от 14-те острова под тяхна юрисдикция. 

Çàáåëåæèòåëíîñòè
Остров Банаба и островите Гилбърт и до днес пазят ре-

дица исторически свидетелства за американско-японските 
сражения, които туристите могат да видят, без да се налага 
да влизат в музей. Тук ще откриете 8-инчови крайбрежни 
отбранителни оръдия, японски бетонни бункери, ръждясали 
танкове, останки от кораби и самолети, както и множество 
мемориални плочи и паметници, сред които кенотаф, издиг-
нат в чест на загиналите американски войници, и будистки 
и шинто храмове, построени от японците в памет на загина-
лите им сънародници. 

Островите Феникс са дом на най-голямата морска защи-
тена територия в света - 408 250 кв. км -  обитавана от 19 
вида диви морски птици, огромно разнообразие от видо-
ве риби (509 от които идентифицирани), 120 вида корали, 
бозайници, акули, костенурки, омари и безгръбначни. Раз-
нообразието от морски хабитати се дължи на почти мини-
малната човешка намеса в района, както и 14-те подводни 
възвишения.

Çàáàâëåíèÿ è ñïîðò
Най-добрият начин да се запознаете с пъстрата местна 

култура е да вземете вътрешен полет или ферибот до по-
отдалечените острови, да опитате от гостоприемството на 
местните жители и да опознаете бита им. Ако имате късмет 
да пътувате по време на местни, национални празници или 
религиозни чествания като Коледа или Великден, ще може-

те да се насладите и на богатството от традиции, музика и 
танци на кирибатяни.  

Местните казват, че живеят и планират ден за ден, без да 
се притесняват за бъдещето, а ежедневието им се ръководи 
от прилива и отлива, които определят условията за рибо-
лов. Предвид факта, че Кирибати е държавата с най-голямо 
съотношение вода/суша в света, водата е ключов фактор в 
живота на местното население, но и в преживяванията на 
посетителите. Риболовът тук, особено около Киритимати, 
е на световно ниво, а сред видовете риби, които рибарите 
имат възможност да ловят, са риба меч, тревали, син и че-
рен марлин, риба тон, баракуда и бонфиш. 

Кирибати е и една от най-атрактивните целогодишни дес-
тинации за сърфинг в света. Най-добри условия за сърфинг 
предлагат островите Лайн, където сърфистите ще открият 
постоянни вълни и големи, дълги брейкове. Островите, ес-
тествено, предлагат редица други възможности за водни 
спортове като шнорхелинг, скуба дайвинг и свободно гмур-
кане.  

Днес, за съжаление, тази живописна островна държава е 
застрашена от изчезване. Заради климатичните промени и 
повишаването на нивото на Световния океан - понастоящем 
с 3 мм годишно, учените предвиждат, че до 2050 г. по-голя-
мата част от островите Кирибати ще бъдат изцяло потопе-
ни.  Президентът на републиката Аноте Тонг вече няколко 
години се обръща към международната общност за помощ 
в борбата с климатичните промени и заплахата, която тегне 
над Кирибати. Ерозията на бреговете, замърсяването на 
питейната вода и увеличаването на населението са други-
те фактори, които правят прогнозите за изчезването на на-
цията съвсем реални. Правителството на Кирибати вече е 
закупило 20 кв. км земя на втория по големина остров на 
Фиджи – Вануа Леву, където смята постепенно да премести 
цялото население, което в момента наброява над 100 000 
души, по-голямата част от които концентрирани главно на 
остров Тарава.   

ÀÒÎËÚÒ ÌÀÐÀÊÅÉ
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